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RESUMEN

La idea de la creacion de una rentadora de camiones en la ciudad de Quito nacio
debido a la inexistencia de empresas que se dediquen a este servicio en
especifico, se elaborard un plan de negocio con la finalidad de determinar la

viabilidad de crear una empresa de este tipo.

En el andlisis de la industria se determin6 que el codigo CllU4 se encuentra la
empresa, ademas, el sector clasificado como Actividades de servicios
Administrativos y de apoyo al cual pertenece el presente plan de negocios ha
contribuido con el 10% al PIB hasta el afio 2015 segun la informa del Instituto

Nacional de Estadistica y Censo — INEC.

El presente plan de negocios tiene la finalidad de establecer la empresa
Servcamrent en la ciudad de Quito, con una estructura legal de Sociedad
Andnima, dedicada a la renta de camiones, estara enfocada a las empresas de
tamafio mediano ubicadas en la ciudad establecida y que tengan la necesidad
continua de transportar productos, bienes o materiales de un lugar a otro.

El estudio de mercado se realizd en base a la investigacion descriptiva cualitativa
y cuantitativa, por medio de entrevistas, encuestas y grupos focales, donde se
analizo la necesidad de este servicio, preferencias del mercado objetivo y la
aceptacion del servicio en el mercado, también se determiné que debe existir
una atencién personalizada y brindar una servicio con calidad, buen enfoque
publicitario y con personal capacitado son factores muy importantes al momento

de captar, atraer y fidelizar clientes.

En el plan de marketing para posicionar el servicio se determind usar estrategias
de ingreso al mercado, asi como manejar una estrategia general de marketing
de servicio que se la selecciono debido a que los colaboradores mantienen
contacto directo con los clientes, con la finalidad que se encuentren satisfechos

y comprometidos con el trabajo.
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En el plan en general se establecid la estructura organizacional de la empresa
en la cual se desarrollara la empresa, donde se analizé los perfiles de cada

puesto que son necesarias para cada area de la empresa.

Las proyecciones se encuentran en el escenario esperado apalancado, donde la
inversion inicial es de $198,509.80, el cual seré financiado con el 40% por
préstamo bancario y el 60% aporte de los socios por medio de acciones. El valor
Actual Neto es de $7,255.18, y la Tasa Interna de Retorno alcanza el 15,72%, el
punto de equilibrio se logra al rentar 96 servicios a un precio de venta promedio

de $120,00 en el primer afio.
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ABSTRACT

The idea of creating a car rental truck in the city of Quito was born due to the lack
of companies dedicated to this specific service, a business plan will be developed

in order to determine the feasibility of creating such a company kind.

In the industry analysis it determined that the code CIIU4 the company is also
ranked as the sector Administrative activities and support services that owns this
business plan has contributed 10% of GDP by 2015 as reported by the National
Institute of Statistics and Census — I.N.E.C.

This business plan is intended to establish the company Servcamrent in Quito,
with a legal structure of a corporation, dedicated to the rental of trucks, it will focus
on the midsize located in the established city and have continuing need to

transport products, goods or materials from one location to another.

The market study is done based on the qualitative and quantitative descriptive
research, through interviews, surveys and focus groups, where the need for this
service, target market preferences and acceptance of service on the market was
analyzed, also determined that there should be a personalized service and
provide quality service, good advertising approach and trained staff are very

important at the time of capture, factors attract and retain customers.

In the marketing plan to position the service it was determined using strategies to
enter the market as well as managing overall marketing strategy of service to the
selected because the partners have direct contact with customers, in order that
they are satisfied and committed to the work.

The plan overall organizational structure of the company in which the company,
where the profiles of each position are required for each area of the company is
analyzed to develop was established.



Forecasts are leveraged in the expected scenario, where the initial investment is
$ 198,509.80, which will be financed with bank loan 40% and 60% contribution of
the partners through actions. The net present value is $ 7,255.18, and the internal
rate of return reaches 15.72%, the balance point is achieved by renting services

128.74 an average selling price of $ 120.00 the tenth month of the first year.
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1 ASPECTOS GENERALES

1.1 ANTECEDENTES

En los dltimos 10 afios las empresas ecuatorianas han obtenido un avance en el
desarrollo del mercado, en su tecnologia, imagen, en la implementacién de sus
procesos, mejorando constantemente su linea productiva, creando confort y
confianza. EIl principal objetivo es tener productos o servicios mas atractivos
para el consumidor, atraer clientes nuevos de la competencia, con campaifas

mas agresivas.

Es aqui donde la renta de camiones entra con un servicio el cual facilita la
distribuciéon de los productos, al transportar cualquier tipo de bien con total
seguridad, con un tiempo establecido, de manera segura, siendo un servicio
viable para las empresas que estan con crecimiento continuo, que no pueden
abastecer o cumplir con lo programado con sus propios recursos, en el cual
deben cumplir con cierto tipo de estandares de entrega de mercaderia, asi como

también la distribucion de productos a diferentes partes del pais.

Una ventaja del arrendamiento, es que permite a las empresas contratantes
utilizar los Camiones sin comprarlos, obteniendo un servicio completo, seguro y
flexible sin tener que realizar grandes desembolsos para obtener este beneficio.
De ser necesario la rentadora de camiones puede modificar su contrato, para
beneficio del contratante, incrementando el nimero de camiones a utilizarse,
aumentando los dias y coberturas que necesite el o los clientes, sin necesidad

de modificar la tarifa.

Por otra parte las empresas contratantes podran conocer el precio por dia del
camion en el momento que lo necesiten, esta informacion se encontrara presente
en la pagina web de la empresa, el tiempo lo dara la empresa ya que ira de
acuerdo a sus necesidades. El precio y el tiempo permitiran presupuestar con

exactitud el coste final del servicio por cada unidad. De esta manera puede



conocer con exactitud el valor que tiene que desembolsar en un proyecto en
particular, adicionalmente adquirir un servicio de renta con monitoreo satelital de
sus unidades, otorgaria un plus al servicio que la empresa desea adquirir, dando

las coordenadas exactas de cada camidén en cada minuto, entre otros.

Otra ventaja es que al adquirir el servicio, la empresa no tendra que mantener
costos como: mantenimiento, seguro, chofer, refacciones del camién, entre
otros. El servicio permitira que la empresa pueda cumplir con sus necesidades,

alcanzando una ventaja financiera al optimizar la liquidez.

La funcion de este servicio ser& cubrir la necesidad de transportar: productos,
bienes, materiales, etc. De un lugar a otro, para esto se buscaran socios
estratégicos (inversionistas) que dividiran el monto de la inversion inicial por
medio de acciones. Ademas, cubrir una parte de las necesidades que mantiene

el mercado, ya que en este momento no esta siendo abastecida en su totalidad.

Actualmente existe un monopolio en la atencion de este servicio por parte de
AVIS rent a car, ya que el 70% de ventas estd enfocada a las empresas
ecuatorianas, su enfoque va dirigido por medio de automéviles y camionetas que
en este aspecto puede ser un sustituto a el servicio que se ofertara, por este
motivo la rentadora de camiones se especializara en el servicio que ofrece, la
atencion al cliente sera primordial para lograr un ambiente de confort y por este
medio poder identificar las necesidades particulares de cada cliente, lo que nos
permitira tener una ventaja comparativa con nuestros competidores e iniciar a

posicionar la marca.
1.2 OBJETIVO GENERAL DEL PROYECTO
Determinar la viabilidad actual de la renta de camiones en el sector empresarial,

de manera cuali-cuantitativa, descriptiva-concluyente, en el la ciudad de Quito,
durante el periodo 2016-2021.



1.3

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Investigar y analizar la industria de actividades de servicios administrativos
y de apoyo para identificar los principales aspectos que deben tomar en

cuenta para la elaboracion del proyecto.

Evaluar la rentabilidad de la renta de camiones en las empresas medianas

en la ciudad de Quito.

Conocer el tipo de servicio que brinda la competencia en la ciudad de Quito.

Distinguir el tipo de necesidades de los clientes en el sector privado en la
ciudad de Quito.

Determinar la estructura organizacional, los perfiles y las funciones del

equipo, tanto gerencial como técnico de la empresa.

Elaborar un plan financiero para determinar la viabilidad del negocio, prever

posibles riesgos por este medio.



2 LA INDUSTRIA, LA COMPANIA Y LOS SERVICIOS

2.1 LA INDUSTRIA

Después de realizar una investigacion con respecto a la estructura basica de las
empresas de similares caracteristicas en el medio, y acorde a lo establecido en
el codigo CIIU del Ecuador, se reconoce una oportunidad viable para establecer
una empresa de estas proporciones ya que su Unica competencia es Avis renta
car. En el Ecuador es la uUnica rentadora que ademas de vehiculos
convencionales dispone de alta gama de camionetas; y da prioridad a las
empresas privadas y publicas, de manera que practicamente tiene el monopolio

de este servicio y con costos de proporciones competitivas.

N.- Actividades de servicios Administrativos y de apoyo

N77.-Actividades de Alquiler y Arrendamiento

N7710.00 Actividades de alquiler con fines operativos
de automdviles de pasajeros, camiones, camionetas,
remolques y vehiculos de recreo.

Figura 1. Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (ClIU)
Tomado de (Instituto Nacional de Estadistica y Censo - INEC, 2015)

2.1.1Tendencias

Segun El Banco Central del Ecuador, la contribucion al crecimiento del PIB por
industrias en el afio 2015 fue impulsado principalmente por 3 sectores como

podremos observar en la Figura 7 los cuales fueron:

o Ensefianzas y servicios sociales y salud.
e Administracion publica y defensa.

e Actividades profesionales, técnicas y administracion.



El sector de Actividades profesionales, técnicas y administrativas presenta datos
interesantes, porque es uno de los sectores que mas ingresos general al pais y

se mantiene en constante crecimiento.

En forma global puede decirse que el Ecuador se encuentra en un proceso de
estabilidad econdémica, dado que en el afio 2015 a pesar de los cambios que
existen por la disminucién del precio en el petréleo, la industria interna adn sigue
en constante movimiento y desarrollo, ya que el cambio que se esta realizando
en la matriz energética a la productiva, incurren en que no dependeremos
netamente de la variacion del precio en que se vende el petréleo, sino industrias,
productos y servicios, esto permitira aprovechar las capacidades vy
potencialidades identificadas en nuestro territorio, por este motivo existira un
incremento en la produccién nacional en todo &mbito, lo que permitirq el

crecimiento de otras industrias que son necesarias como el transporte.

La industria de Actividades de servicios Administrativos y de apoyo, mantiene un
constante crecimiento a través de los afos, esto puede darse por el desarrollo
en las empresas que el Ecuador ha mantenido, lo que ha impulsado a la mejora
continua, a la estabilidad, como se puede ver en la siguiente figura:
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= ACTIVIDADES ADM. Y APOYO = CONSUMO PROPIO

Figura 2. Evolucion de las actividades de servicios administrativos y de
apoyo
Tomado de (Ministerio Coordinador de los Sectores Estratégicos)




Como podemos observan en la Figura 2, la industria de Actividades
Administrativas y de apoyo, es la que mantiene una mayor evolucién en los
altimos 30 afos, lo que significa que existe una mayor competitividad en el
sector, el numero de usuarios ha ido aumentando a través de los afios, sus
precios se han vuelto mas competitivos, mantienen precios accesibles al

mercado, como se puede ver en el Anexo 3.

Al conocer que la tendencia de la industria va en aumento, el alquiler de
camiones se convierte en un servicio atractivo para las empresas que desean

reducir ciertos costos al corto plazo como lo son:

e Compra de los camiones.
e Mantenimiento.

e Seguro por cada camion.
e Repuestos o refacciones.

e Adquisicién de un chofer certificado en la nbmina de la compaiiia.

Este servicio va dirigido Unicamente a aquellas empresas que mantengan la
necesidad de transportar cualquier tipo de producto, bien, etc. ya que como se
menciond anteriormente evitara que realicen grades desembolsos de manera
permanente, puesto que la cantidad que paga por este servicio seria menor a la
compra del mismo, la adquisicién de bien, de ser el caso, influiria directamente
en el Activo, Pasivo, patrimonio y gastos. Existen costos que incurren en la
adquisicion de este bien como la matriculacién anual, el seguro global de los
camiones, el gasto por mantenimiento de cada unidad, cambio y reposicién de
las piezas, etc., pero si el giro del negocio esta dado por la rentar los camiones,
no existe la necesidad de comprar materia prima o incurrir en costos fijjos como
mano de obra, o en la implementacion de nuevos departamentos para la mejora

del producto, ya que este bien se adecuaria a las necesidades de cada cliente.

La valoracion del precio estara dada por una negociacion en el periodo o tiempo

gue cada empresa desee el servicio, si el cliente desea un periodo mas



prolongado, se podra llegar a un acuerdo y disminuir el precio principalmente
establecido, logrando un precio competitivo y dando mayor confort al cliente.

2.1.2Estructura de la Industria

En el Ecuador existen empresas que se dedican al alquiler de vehiculos, en la
mayoria de los casos su segmento esta enfocado a personas naturales y turistas

que tienen la necesidad de movilizarse de un lado a otro constantemente.

El servicio de alquiler de camiones va dirigido a las empresas en el mercado
ecuatoriano, se caracterizara por el servicio que ofrecera a sus clientes, por
brindar opciones eficientes al manejo de los recursos de la empresa al

optimizando la liquidez, otorgando seriedad y cumplimiento en los contratos.

La industria a la pertenece la renta de automotores, mantiene un total de 65
empresas, esta informacion pertenece a las actividades de alquiler con fines
operativos de automdviles de pasajeros, camiones, camionetas, remolques y

vehiculos de recreo segun la superintendencia de compafiias.

Tabla 1. Compairiias Rentadoras de vehiculos

%

% DE LA
VENTAS 2014 CRECIMIENTO
INDUSTRIA
2011-2014

NOMBRE

VENTAS 2011 VENTAS 2012 VENTAS 2013

COMERCIAL

AVIS 19.198.063,00 | 20.222.476,00 | 23.924.360,00 29.382.006,00 15% 68,39%
BUDGET 3.197.036,00 4.291.146,00 3.895.553,00 4.217.858,00 10% 9,82%
THRIFTY CAR RENTAL 194.564,88 431.291,44 956.042,57 1.387.334,01 92% 3,23%
Fecha de Fecha de
HERTZ constitucion afio | constitucion afio 80.712,29 643.717,12 698% 1,50%
2013 2013
OTROS 19.041.912,18 23.211.527,58 57.548.912,96 7.332.241,87 -27% 17,07%
TOTAL 41.631.576,06 48.156.441,02 86.405.580,82 42.963.157,00 1% 100,00%

Tomado de Superintendencia de Compafias del Ecuador - 2015

En la clasificacion de las actividades econdmica, las actividades de servicios
administrativos y de apoyo tienen una participacion en el mercado ecuatoriano
del 2.66% segun datos del Instituto Nacional de Estadistica y Censo (I.N.E.C.),

como se puede observar en la siguiente figura.
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Figura 3. Actividades econOmicas del Ecuador por rama de actividad
Tomado de (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos - INEC, 2010)

Con respecto al consumo interno de la industria para el 2014, se registr6 un total
de $1,765,390,000.00 segun el Banco central del Ecuador, esta dividido entre
actividades inmobiliarias y actividades profesionales, técnicas y administrativas,

como se puede observar a continuacién en la Tabla 2.

Tabla 2. Consumo interno de la industria afio 2014 - miles de USD

CllU Rev. 4 Industrias \  Afos 2014
ACTIVIDADES INMOBILIARIAS,
L, M, N EMPRESARIALES Y DE 3.378.821
ALQUILER

68, 69, 70, 71, 72, 73,
74,75,77,78, 79, 80,
81, 82

ACTIVIDADES INVOBILIARIAS,
EMPRESARALES Y DEALQULER | 5-378-821

Actividades inmobiliarias 1.613.431

Actividades profesionales,
técnicas y administrativas 1.765.390

Tomado de (Banco Central del Ecuador, 2014)

En la industria de transporte existen varias empresas que se dedican

principalmente a transportar gente, el desarrollo industrial es el eje principal para



el desarrollo econémico y social de del pais. La industrializaciéon tiene el
potencial para lograr, una variedad de objetivos sociales; como por ejemplo, la
eliminacién de la pobreza, la creacion de puestas de trabajo, el acceso a una
mejor educacion y salud. Pensando en estos objetivos, un factor indispensable
es promover el impacto positivo al medio ambiente, ya sea, limitando o
eliminando el impacto negativo de las diferentes actividades industriales del

desarrollo social.

2.1.2.1 Cadenade Valor de la Empresa

La cadena de valor es una herramienta que analiza las acciones y actividades
gue mantiene una empresa, adicionalmente permitird optimizar los procesos del
servicio, asi como la reduccion de costos innecesarios, en una busqueda de
eficiencia. En esencia es un modelo que clasifica y organiza los procesos con el

propésito de conocerla mejor y mejorar o desarrollar las areas que lo necesiten.

La principal aportacion de la cadena de valor es que nos ayuda a considerar
todas las actividades de forma conjunta, posibilitando una mejor comprensién de
como la realizacion de cada actividad afecta a las deméas y, en especial, de como

afecta al valor creado para el consumidor (Porter, 1999, pag. 99)
1. Logistica de entrada: Segun Serra y Kastika en su libro de estructuras
empresarias dinamicas, las actividades asociadas con recepcion,

almacenamiento, distribucion, Pago a proveedores, etc.

a. Sera el paso en que Servcamrent estara en el proceso de compra del

producto.

b. Realizara el pago a sus proveedores por los camiones.

c. Realizara la recepcion y almacenamiento de los camiones.



10

2. Operaciones: Segun Serra y Kastika, la transformacion de las de la materia

prima en producto final.

a. Servcamrent no tiene esta fase en su cadena de valor ya que es una
empresa de servicio y no tiene una produccion de productos, mas tiene un

activo utilizado para la comercializacion y rentabilidad de la empresa.

3. Marketing y Ventas: Son las actividades relacionadas con la informacion que
detalla cuéles son los compradores que podrian comprar el producto y cuales
son los mecanismos para introducirlos a la compra. (Serra & Kastika, 1991,

pag. 35)

a. Servcamrent en este paso procedera a realizar publicidad por medio de
redes sociales.

O

. Plasmara una atencion personalizada.
c. Efectuard promociones a todos sus clientes VIP.
d. Incentivara a su fuerza de ventas por medio de comisiones.
e. Desarrollara nuevos canales de comunicacion con los diferentes clientes.
4. Logistica de salida: Esta actividad estd relacionada con la cobranza,
distribucién fisica del producto al consumidor o comprador, la entrega del

camion al cliente.

a. En este caso Servcamrent tomara en cuenta el proceso en el cual la

empresa da el producto al cliente.

b. Cobro por el servicio. Esto se realizara al momento en que el cliente ya tiene

la certeza de que camion le gusto y se proseguira hacer el pago del servicio.
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5. Servicio: Son las actividades relacionadas con proveer servicios para
acrecentar el valor del producto luego que el comprador lo adquirio.

a. Como la empresa esta enfocada en tratar de solucionar todas las

necesidades de los clientes, pues tendra una constante retroalimentacién

en cuanto a lo que el cliente desea y el confort que esta percibiendo.

b. La empresa dara un valor extra con los siguientes servicios:

1. GPS.

2. Radiocomunicaciones.

3. Website.

4. Rastreo satelital.

5. Apoyo logistico.

6. Seguridad.

7. La posibilidad de incorporar un teléfono para dar cualquier instruccion
adicional.

8. botdn de panico.

6. Infraestructura: “Consiste en una cantidad de actividades intimamente
relacionadas con el planeamiento, la direccion general, los asuntos politicos,
la calidad de la direccién, las finanzas, la confiabilidad, los asuntos legales.”
(Serra & Kastika, 1991, pag. 120).
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a. Como es una empresa que va a iniciar sus actividades debe tener una
planificacion previa para poder surgir en el mercado al que se va a

direccionar.

b. Enfocados a mejorar los estandares de calidad continuamente.

c. Un adecuado control en la parte financiera, para poder dar una proyeccion
real a lo que la empresa desea llegar, y con ello lograr el cumplimiento de

las metas establecidas.

. Manejo de Recursos Humanos: “Consiste en las actividades relacionadas
con la contratacion, capacitacion, entrenamiento, desarrollo, compensaciones
y distintos aspectos asociados al manejo del personal de la empresa.” (Serra
& Kastika, 1991, pag. 125)

a. Para tener un personal competente que pueda desenvolverse en el

mercado de forma natural.

b. Mas eficientes con los clientes.

c. Innovadores y productivos.

d. Constante capacitacion, segun el area en que se encuentre cada

trabajador.

. Tecnologia: La tecnologia es un factor importante para la empresa ya que
permiten sistematizar procesos, un mejor manejo de la informacion, permite
dar un mejor servicio al cliente en todos sus ambitos. “La tecnologia se
encuentra en todas las areas. Puede apoyar actividades tales como la
tecnologia en telecomunicacion para los sistemas de informacion, la
automatizacion de las oficinas de contaduria, etc.” (Serra & Kastika, 1991,

pag. 55)
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a. Al ser una empresa que se dedicaré a la renta de camiones, se debe tener

una tecnologia de punta, lo que permitir4 otorgar mayor seguridad al cliente

al adquirir el servicio.

b. Instalacion de camaras dentro de los camiones.

c. Instalaciéon de teléfonos.

d. Rastreos satelitales. Tecnoldgico gestidbn concesionaria.

e. Mejora continua de la comunicacion con el cliente por medio de la web.

f. Desarrollard un software, que abarque todas las necesidades del cliente,
de facil manejo.

g. Dar opciones innovadoras en las que el cliente pueda acudir a la empresa
por medio de su celular sin necesidad de llamar a la empresa, de forma

facil, rapida, eficiente.
. Abastecimientos: “Esta referida a la funcion de incorporar los in-puts, que se
utilizan en la cadena de valor. No solo se refiere a la compra de materia prima
sino a todos los elementos que se consuman dentro de la empresa”. (Serra &
Kastika, 1991, pag. 105)

a. Mantener unidades disponibles u opciones acorde a las necesidades.

b. Equipos de oficina en Optimas condiciones, que la empresa utilizaria para

sus actividades normales dentro de la empresa.

c. Mantenimiento de los camiones de acuerdo a su kilometraje.



d. Servicio moévil.

e. Instalaciéon de las oficinas.

14
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2.1.3Factores Econdmicos y Regulatorios

2.1.3.1 Producto Interno Bruto

Ecuador ha vivido una estabilidad cambiaria a partir de que se implemento la
dolarizacion en el pais, la cual permitio generar niveles importantes de ahorro y
financiamiento a largo plazo. Adicionalmente, existi6 de manera constante una
inversion en el sector privado y por parte del sector publico, que permitio una
recuperacion de la economia en su conjunto, luego de la importante crisis de

finales de los afos 90.

A partir de la instauracion del nuevo orden gubernamental en el afio 2007,
Ecuador ha iniciado una profunda etapa de cambios en el funcionamiento y
direccionamiento politico — econdmico de la nacién, en funcién de una vision con
mayor participacion social, y en la que el sector publico asumié nuevas funciones
y atribuciones con la finalidad de promover el crecimiento del pais. (Banco
Central del Ecuador, 2014)

A pesar de que permanecen latentes las consecuencias de la recesion
econémica mundial, especialmente en Europa, el precio de las materias primas
se mantuvieron al alza, gracias al fuerte consumo de los paises denominados
BRIC (Brasil, Rusia, India, China), permitiendo a Latinoamérica mantener
indicadores financieros positivos con un crecimiento del PIB promedio del 5.5%.
(Banco Central del Ecuador, 2014)

Este escenario internacional permiti6 al Ecuador mantener una evolucién
favorable de su economia, logrando una mayor liquidez gracias al incremento en
el precio del petréleo, desembolsos de créditos a través de Chinay al alza en las
recaudaciones fiscales, consiguiendo canalizar una mayor inversion Publica a la

economia.

En el afio 2008, el Producto Interno Bruto Real, experimentd una tasa de

crecimiento superior del 6.52%, apoyado por un dinamismo de las exportaciones
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petroleras y no petroleras, que permitian un superdvit en la balanza comercial
del 8.60%. En el mismo afio, el gobierno dictamin6 que se incluyan varios de los
fondos que se habian conformado a partir de los excedentes petroleros en el
presupuesto del aparato central, con lo cual pudo fomentar el gasto publico y la
inversion social. A estos factores se afiaden los precios del barril de petréleo
altos, y el ingreso de remesas por parte de los migrantes con lo cual la economia

crecio. (Banco Central del Ecuador, 2014)

En el afilo 2009, la economia ecuatoriana ve su crecimiento frenado, debido a la
crisis financiera mundial, que afecté a los principales mercados internacionales
desde el segundo semestre del afio 2008. Los sectores que se vieron mas
afectados fueron el del comercio, agricola, explotacién de minas y canteras, y el
de la intermediacién financiera, cuyos resultados oscilaron entre el -0.09% vy el -
0.92%. Adicionalmente el precio promedio de exportacion de cada barril de
petréleo se vio afectado por una reducciéon temporal en la demanda global debido
a la crisis que comenz6 en EEUU y se expandid al resto de economias

importantes. (Banco Central del Ecuador, 2014)

El aflo 2010 la economia muestra signos de recuperacion con respecto al afio
previo situando su crecimiento en 3.73%. Este crecimiento fue empujado de
manera importante por la inversién gubernamental. (Banco Central del Ecuador,
2014)

En el afio 2011 el pais experimentd un importante crecimiento del Producto
Interno Bruto, cerr6 el afio con un crecimiento de 8,0%. La tasa de crecimiento
de la economia ecuatoriana estuvo por encima del promedio que registrd
América Latina, 5.5%. El crecimiento del PIB Real se vio impulsado
principalmente por una recuperacion considerable en los resultados generados
por intermediacion financiera (11.4% con respecto al 2010) y por un incremento
del 21,6% en Construccion y Obras Publicas. La mayor disponibilidad de crédito
gue se dio como consecuencia de un incremento en la liquidez de los bancos a
nivel nacional causo que el consumo final de los hogares crezca en 6.5% con

relacion al afio anterior. (Banco Central del Ecuador, 2014)
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En el afio 2012 el PIB se ubic6 en US$ 63,239 millones, y su crecimiento en
comparacion al afio 2011 fue de 5.0%. El primer trimestre del 2012 la econdmica
crecid 0.7% con relacion al dltimo trimestre del 2011. Pero la economia crecio
4.8% con relacion al primer trimestre del 2011. La variacion de los principales

componentes del PIB fue la siguiente:

En el primer trimestre de 2015, el PIB de Ecuador a precios constantes mostro
un crecimiento inter-anual de 3.0% con respecto al 4% del primer trimestre del
2014.
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Figura 5. Producto Interno Bruto del Ecuador
Tomado de (Banco Central del Ecuador, 2014)

El Producto Interno Bruto expresa el valor monetario de la produccion de bienes
y servicios de demanda final del Ecuador, o en otras palabras que tan productivo
es el pais, como podemos observar existe una trayectoria que tiende a subir y
bajar continuamente. Cuando el PIB empieza a crecer de forma sostenida
podremos afirmar que la economia crece, el incremento del PIB representa mas
ingresos y mejores utilidades para las compaiias, lo que se traduce en
capacidad para contratar personal, esto se ve reflejado en un mayor consumo y

en mayor capacidad de adquisicion de las personas.
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Este crecimiento en el PIB representa un beneficio para la empresa que se desea
implementar, ya que en este aspecto significa que la empresa contratante
mantiene un mayor poder adquisitivo y pueden estar dispuestas a utilizar el

servicio ofertado.

Variacion trimestral del P.I.B. 2014-2015
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Figura 6. Producto Interno Bruto Trimestral del Ecuador
Tomado de (Banco Central del Ecuador, 2014)
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El PIB se encuentra en crecimiento, situacion que influye directamente en el
poder adquisitivo, brindando un escenario atractivo y estable para el desarrollo
de actividades comerciales.

2.1.3.2 Producto Interno Bruto de la Industria

El producto Interno bruto de la Industria estd Dado por: Actividades de servicios
Administrativos y de apoyo.
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Figura 7. Producto Interno Bruto de la Industria
Tomado de (Banco Central del Ecuador, 2014)

La Figura 7 nos indica que la industria en general ha tenido un crecimiento
proporcional en los ultimos afos, el crecimiento se da ya que la demanda ha ido

en creciendo en cierto tipo de servicios.

2.1.3.3 Inflacién

La inflacién, en la economia es el incremento general de los precios en los
bienes y servicios, puede deberse a un intento de disminuir el desempleo, o
como una busqueda de aumentar los recursos obtenidos por parte del Estado, o

para disminuir las deudas en moneda local no indexada.

El Ecuador esta transcurriendo por un proceso de cambio, ya que en este periodo
en particular existe un incremento de la inflacion, lo que significa que existe un
aumento generalizado en los precios en la economia del pais, particularmente
esto no es bueno, ya que perjudica el poder adquisitivo del ecuatoriano, ademas,
para que la curva de inflacion disminuya debera crecer el desempleo en general,
lo que hara en teoria que la inflacion se estabilice o disminuyan. También hay
gue considerar que las empresas van a buscar nuevas alternativas para reducir

los costos.
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En el mes de julio del 2015 hubo una disminucion en la inflacion del pais en -
0,08%, informacion obtenida en el ultimo reporte del indice de Precios al
Consumidor (IPC), publicado por el Instituto Nacional de Estadistica y Censos
(INEC).

La inflacién anual Acumulada de junio del 2015 se ubic6 en 4.87%, el porcentaje
mas alto en lo que va del afio. Por divisiones de consumo, 4 agrupaciones se
ubicaron por sobre el promedio general, siendo los mayores porcentajes los de

Bebidas Alcohdlicas, tabaco y estupefacientes.
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Figura 8. Inflacion del Ecuador hasta julio del 2015
Tomado de (Banco Central del Ecuador, 2014)

El Ecuador ha ido sufriendo el fendmeno de la inflacion desde muchos afios
atras, Segun el INEC, Ecuador cerré el 2014 con una inflacion de 3,67% anual,
que significé un alza frente al 2,70% del 2013. En el 2015, la medicion para junio
estd en 4.87% a comparacion del 2013 que estaba en 3.67%, lo que significa

que la inflacion se encuentra en aumento.
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Tabla 3. Incidenciay Aportes a la Inflacion por Divisiones de Productos a
marzo del 2015

Divisidn Incidencia Aportedela
Incidencia
Alimentos y bebidas no alcohdlicas 0,10 9% 24,61%
Restaurantes y hoteles 0,0895% 21,61%
Transporte 0,0755% 18,23%
Bienes y servicios diversos 0,041 4% 10,00%
Recreacion y cultura 0,0409% Q,88%
Muebles, articulos para el hogar y para la conservacion 0,0283% 6,83%
Alojamiento, agua, electricidad, gas y otros combustibles o 0170% A4,11%
Salud 0,0112% 2,70%
Bebidas alcohdlicas, tabaco y estupefacientes 0,0091 % 2,20%
Educacion 0,0000% 0,00%
Prendas de vestir y calzado -0,0001 % -0,02%
Comunicaciones -0,0006% -0,14%
Sumatoria de incidencias = variacion mensual | 0,4141% I 100,00%

Inflacion Mensual

Tomado de (Instituto Nacional de Estadistica y Censo - INEC, 2015)

Como se puede observar en la tabla adjunta, la inflacion en los Bienes y servicios
diversos esta al 0.0414%, lo que significa que tiene una aportacion a la inflacion
nacional del 10.00%, este porcentaje es relativamente bajo para la industria, pero
refleja de forma apropiada como se ha encarecido la vida. Dentro de la economia
los precios de los bienes y servicios estan sujetos a cambios, en este aspecto se
habla de la inflacion cuando existe una disminucion en el valor del dinero con

respecto a los productos o servicios que se pueden adquirir.

Esta informacion no es favorable para la empresa, a pesar de que la aportacion
de esta industria no es de las mas inflacionarias en el pais, indica que los precios
se han encarecido, que existe disminucion del poder adquisitivo, por lo tanto la

demanda puede disminuir, ademas, las empresas veran incrementado sus
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costos en general, redundando esto en una menor rentabilidad e inclusive en

una pérdida de mercado.

2.1.3.4 Mercado Laboral

El mercado laboral de un pais es muy importante, ya que en este se destaca la
oferta y demanda del mismo, cuando un mercado laboral disminuye, significa
que existe una mayor cantidad de desempleo en un pais, a diferencia del
desempleo, si este disminuye, significa que se estan generando mayor cantidad
de plazas de trabajo, como en el caso de Ecuador ya que el desempleo se ubico
en 5.58% para Junio del 2015, en comparaciéon del afio anterior que fue del
5.72%, en cambio en Julio del 2015 el desempleo disminuy6 a 4,47%, frente al
4,65% registrado en julio del 2014, segun el Instituto Nacional de Estadistica y
Censos (INEC).

La ciudad con mayor porcentaje de desempleo es Quito con el 4,77%, seguida
de Guayaquil con 4,65% y Machala con 4,48%. Mientras, Ambato y Cuenca
presentan las menores tasas de desempleo con 3,62% y 3,10%,
respectivamente, segun el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC).
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Figura 9. Mercado laboral Nacional
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En lo que respecta las variaciones del desempleo de Junio del 2013 hasta junio
del 2015 existe una variacién entre el 3.80% y 4,85%. Esta tasa con relacion a
la empresa nos indica que se puede obtener una mayor y mejor mano de obra,
para el proceso de seleccion de personal, pero en general para el pais este
indice es uno de los problemas que mas genera preocupacion en la sociedad
actual, el incremento del desempleo en el pais es malo para la industria, dado
que si no existen plazas de trabajo estables, los antiguos consumidores iran
dejando de comprar y las empresas que captaban esos recursos tendran que
producir menos para compensar la falta de liquidez, lo que significa que ciertas
empresas tendrdn menos recursos para poder utilizarlos en areas que no
competan al lineamiento de la empresa.

2.1.4Fuerzas de Porter

Este es un andlisis es muy importante para poder entender de mejor manera a

la empresa asi como su rumbo, intentando entender los macro factores externos
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e internos que influyen en la empresa como: la entrada de nueva tecnologia, los
cambios del comportamiento social o de regimenes politicos que afectarian a la
rentabilidad y competitividad en la industria. (Porter, 1996, pag. 72)

Porter identifico cinco fuerzas en el andlisis de la industria: 1) competencia entre
compainiias, 2) posibilidades de acceso al mercado de nuevas compaiiias, 3)
Posibilidades de usos de productos o servicios sustitutos, 4) Poder de
negociacion de los proveedores, 5) poder de negociacion de los compradores o
cliente. Sobre la base del andlisis de la industria, una empresa puede adoptar
estrategias genéricas. Son genéricas porque pueden adaptarse a muy
diferentes tipos de organizaciones, Sin embargo, una empresa puede aplicar

mas de una estrategia. (Koontz & Eihrich, 1998, pag. 75)

2.1.4.1 Nuevos Participantes (Amenaza baja)

Existen varios elementos que una empresa debe tomar en cuenta para que
pueda desarrollarse bien en una industria, tal como lo son los nuevos
participantes, y es aqui donde los nuevos competidores toman en cuenta las
barreras de entrada que tienen los negocios, ya que la competencia esta en el

centro del éxito o del fracaso de las empresas.

La mayor barrera de entrada al sector es el capital requerido para comprar los
camiones que se van a rentar ya que su costo esta en $27.990,00 y en este
aspecto para dar un servicio eficiente, ser una empresa rentadora legal hay que
adquirir 5 unidades, la cotizacién para la adquisicion de la unidad se puede
observar en el Anexo 1. Sin embargo a partir del afio 2013 existe una regulacién
gue norma la operacion de las rentadoras en el Ecuador, segun la resolucion N°
085 DIR-2013-ANT.

Esta regulacion vigente ha sido impulsada por las rentadoras mas grandes que
han conformado una asociacion, esta lideradas por las Comision de Transito y

exige que:
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1. Las compafiias deberan estar con todos los habilitantes legales al dia.

2. Las unidades no deberan exceder a 5 afios de antigliedad.

3. La empresa debera mantener como minimo una flota de 5 unidades.

4. Para el otorgamiento de la autorizacion de funcionamiento, las unidades a ser

rentadas deberan ser de exclusiva propiedad de la compafiia.

5. Las instalaciones de la empresa deberan contar con una infraestructura
adecuada, propia o de terceros, ademas con el espacio suficiente para

mantener su parqueadero automotor.

El mantenimiento de 5 unidades se convertira en la mayor barrera de entrada en
la industria para las nuevas empresas y las que han estado actuando de manera

irregular.

El principal objetivo de la empresa seria maximizar las ganancias con la inversion
disponible y minimizar gastos para capitalizar los ingresos obtenidos y
reinvertirlos en la misma empresa con la adquisicion de nuevos camiones al

menor tiempo posible.

Se puede destacar que la mayoria de las rentadoras no han logrado tener un
enfoque al mercado Ecuatoriano, ya que la mayoria de la empresas que
mantienen esta actividad se concentran en los turistas, a excepcion de un Gnico
competidor y duefio del monopolio dentro del pais, esta empresa se llama Avis,
esta informacion fue obtenida por medio de entrevistas a expertos, de diferente
empresas rentadoras del pais, datos que se detallaran mas adelante.
Adicionalmente, se ha determinado que existe una rama en la renta de vehiculos

pesados que no ha sido satisfecha en su totalidad.

En conclusion, la entrada de nuevos participantes a esta industria es baja, el

motivo es la barrera de entrada que existe, ya que es necesario una gran suma
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de capital para implementar una empresa de este tipo en el mercado. Ademas,
actualmente no existe una empresa que se dedique al servicio de renta de
camiones, mas bien existe un sustito al servicio que en este caso son la renta de

camionetas.

Se realiz6 una entrevista a Gerentes de empresas relacionadas a la renta
vehicular y se adquirio informacion de revistas como fuente secundaria, para de
este modo determinar cuantas de estas empresas pueden ser nuestro principal
competidor, dando como resultado Avis como principal competidor de la renta de
camiones, mantiene ventas de $ 29.382.006,00 para el afio 2014, tiene un
incremento en ventas del 23% desde el 2013, convirtiéndola en la empresa
pionera en el servicio de renta, véase Tabla 1, esta empresa aparte de ser la
mas grande rentadora del Ecuador, su principal mercado son las empresas ya
que el 70% de sus ingresos provienen de ellas.

2.1.4.2 Amenazas de los Sustitutos y Complementos (Amenaza alta)

Hay una serie de factores determinantes para un sustituto, como el parecido en
las caracteristicas del producto o el servicio que se ofertaria al mercado, en este
caso el principal sustituto puede ser una camioneta que por sus caracteres
naturales puede ser utilizada para el transporte de cualquier bien, pero el
problema de la camioneta seria la seguridad, ya que al tener un gran espacio
descubierto puede ser una causa de robo, otro sustituto que mantiene similitud
en caracteristicas es el trailer que por su tamafio y espacio principalmente puede
ofertar un servicio similar al que se propone, pero para adquirir un trailer se debe
realizar una inversion muy alta, lo que a la larga no seria representativo para el

costo del servicio.

“El identificar a los sustitutos requiere la busqueda de productos o servicios que
desempeiian la misma o mismas funciones genéricas que el producto de la
empresa, en lugar de los productos que tengan la misma forma o servicio”.
(Porter, 1996, pag. 100)
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Las amenazas son aspectos que siempre estan presentes en las empresas, lo
importante es saber descubrirlas a tiempo para poder contrarrestarlas, como el
caso de la renta de camiones una amenaza que afectaria directamente es que
las empresas a las cuales va dirigido el servicio o bien llamado mercado objetivo
se decidan por comprar el camién y no adquirir el servicio, lo que perjudicaria en
manera el enfoque del servicio e incitaria una reingenieria en el servicio a ofertar
u optar por la diversificacion, para esto se debe conocer bien el motivo por el
cual beneficiaria a la empresa adquirir el servicio y no comprar el camion, por

ejemplo: un claro factor para esto seria la liquidez de la empresa.

Otra posible amenaza es que existan nuevos competidores en el mercado, dado
que si el negocio es muy atractivo y rentable, atraerd nuevos competidores que
decidan incursionar en el mercado, lo que podria ocasionar que exista una
competencia en el precio del servicio, y nos llevaria a desarrollar estrategias mas

agresivas.

El servicio que la empresa brindaria sera fundamental ya que si el cliente no
tiene un estado de confort con todo lo que ofrece la empresa, podria empezar a
buscar otras opciones que complementen sus necesidades, por esto el

relacionamiento y el servicio deberia ser el principal objetivo de la empresa.

Como conclusién el proyecto tiene una amenaza alta de que existan sustitutos
para el servicio, en este aspecto solo una empresa cumpliria con los aspectos
necesarios y es la rentadora de vehiculos Avis, ya que ellos mantienen en su
inventario una gran cantidad de camionetas, adicionalmente hay que recalcar

que esta empresa seria nuestro principal competidor.

2.1.4.3 Poder de Negociacion de los Compradores (Amenaza baja)

El servicio de alquiler de camiones en el Ecuador es limitado, ya que no existen
empresas que se dediquen a ofertar este servicio exclusivamente de camiones,
ya que se puede encontrar empresas que ofrecen volquetas o traileres pero con

chofer incluido, lo que significa que adicionalmente se deben pagar los
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honorarios al chofer que maneja, en este aspecto el poder de negociacion de los
compradores esta dado cuando existe un gran numero de empresas que oferten
el mismo bien o servicio que nosotros o cuando existe un mercado pequefio,
dados estos dos panoramas, las expectativos del consumidor seran mayores en

cuanto a reduccién de precios, en aumento de calidad o mejora del servicio.

El poder de negociacion también esta dado por la cantidad o volumen de compra
del mercado objetivo. Por lo general las empresas deben cumplir ciertas metas
gue les imponen para poder surgir en el mercado, en este aspecto las empresas
que estan bien direccionadas casi siempre tienden a expandirse y crecer, lo que
genera que se instalen en nuevas ciudades, para este punto las empresas
empiezan a tener la necesidad de trasladar sus productos o servicios de un lugar
a otro constantemente, para llegar a ser mas competitivos y asi dar un mejor

servicio a sus compradores.

En cuanto a la industria de Transporte, el poder de negociacion estaria dado de
acuerdo al panorama actual del pais en el que se encuentre, por ejemplo en el
Ecuador, al mantener un decrecimiento de las industrias en general para el afio
2015, el poder de negociacion de los consumidores sera mucho mayor, ya que
no existe mucha liquidez en el pais, y se debe ofertar un valor agregado para
qgue el consumidor acceda a comprar el producto o servicio. “Estas pueden
consistir en el establecimiento de relaciones mutuamente ventajosas, 0 en la
satisfaccion de ambas partes con una solucién creativa”. (Fisher, Ury, & Patton,
2002, pags. 80-85)

En este aspecto podemos concluir que el poder de negociacion del usuario o
comprador es una amenaza baja, ya que este estaria dado Unicamente en 2

situaciones:

1. Demanda del mercado: si es que hay mucha demanda del servicio, van a
aparecer mas empresas, por lo que existiria una mayor rivalidad y

competencia al momento de la negociacion.
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2. Volumen de compra: si el consumidor necesita adquirir el servicio por un
periodo largo con una cantidad de unidades mayor, pues el consumidor
mantendria el poder de negociacion ya que no seria lo mismo alquilar 1 dia 5

camiones, que el alquiler de 5 unidades por un afio.

2.1.4.4 Poder de negociacién de los proveedores (Amenaza alta)

Una empresa que oferta un solo servicio no mantiene muchos proveedores, ya
que este puede ser adquirido por una sola vez y no se necesitaria ningun tipo de
materia prima para elaborar productos.

Toda industria va a tener un proveedor al que va a realizar sus compras, en el
caso del transporte, siendo mas especifico a los buses urbanos, no todas las
concesionarias pueden otorgarle un transporte con las necesidades del cliente,
por este motivo en algunas ramas de la industria los compradores deberan

someterse a las demandas del ofertante si desean adquirir el producto.

En el caso de la rentadora de camiones, para iniciar con las actividades se va
necesitar muebles, equipos, suministros y los camiones, ya una vez
identificamos las necesidades de la empresa, se deben tener en cuenta cuantos
ofertantes existen en el mercado, por ejemplo: para suministros de oficina existe
Juan Marcet y Paco, para la seleccién del proveedor se realizaran cotizaciones
a la par para conocer cudl es el mejor ofertante, como se puede ver en el anexo
namero 9, para los camiones existe una gran variedad de concesionarias, de
igual manera se realizara una cotizacion a la par de ambas concesionarias y
ganaria la que tiene mejores caracteristicas en el producto, con un precio

accesible como se puede ver en el Anexo 1.

e La Volkswagen es una marca reconocida a nivel nacional, también tiene
concesionarias que estan centralizadas Unicamente en la venta de
vehiculos pesados como buses, camiones, tractores, etc. tiene un producto

de excelente calidad, pero los precios son muy elevados.
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e La Hyundai que ha ganado prestigio en su trayectoria, por sus productos
de calidad, una de las lineas del producto de la Hyundai son los camiones
y buses, que son de muy buena calidad y con un precio accesible ya que
estos estan entre los 25.000$ y 40.000$%.

Como conclusion, el poder de negociacion de los proveedores tiene una
amenaza alta inicialmente, ya que al ser una empresa nueva en el mercado no
se ha mantenido ningun tipo de relacion con los proveedores, pero esto
cambiaria en el transcurso del tiempo cuando la empresa empiece a adquirir una
mayor cantidad de unidades para el servicio, que en este aspecto, es beneficioso

para cualquier empresa tener un cliente que siempre va a necesitar sus servicios.

Para la determinacion de los proveedores, se optaria porque cumplan con las
caracteristicas que se necesitaria para iniciar el negocio, por esto se
determinaria que el principal proveedor es la Hyundai, ya que ellos tienen un
camion que iria acorde a las necesidades del servicio el Hyundai HD65, este
camibén en especial mantiene un espacio grande que puede ser muy interesante
para el cliente, este proveedor mantienen el tipo de camion que permitiria dar el
servicio de transporte sin ningun problema. De este modo se podria negociar y
conseguir ciertas ventajas como: accesorios adicionales, pagos de la matricula
a la compra, descuentos por compra en flotas, repuestos, comprar los camiones

asegurados o con alarma, etc.

2.1.4.5 Intensidad de la Rivalidad (Amenaza baja)

Cuando un empresario entra o desea entrar en un mercado desconocido,
siempre es necesario conocer el nimero de empresas que se encuentran
establecidas, ya que si existen muchas empresas es normal que exista rivalidad

entre ellas, lo que dificultaria la incorporacion al mercado.

La rivalidad en una industria toma forma cuando las empresas luchan por mejorar

una posicién utilizando diversas tacticas o métodos como: la competencia de
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precios, batallas publicitarias, lanzamientos de productos, etc. La rivalidad tiende
a incrementarse su intensidad cuando las empresas sienten la presion
competitiva, por ejemplo: la industria del transporte al tener un crecimiento en el
mercado, puede ser causal de rivalidad con otras industrias, ya que los
consumidores utilizarian el servicio que se esta ofertando en vez de sus

productos.

En la actualidad no existe un empresa que se dedique exclusivamente a la renta
de camiones, por este motivo no existiria competencia, sino un sustituto que
seria la camioneta que por sus caracteristicas, puede ser utilizada para este tipo

de servicio y es ofertado por algunas rentadoras de vehiculos a nivel nacional.

Como conclusion la intensidad en la rivalidad es una amenaza baja para la
empresa, ya que no existe una empresa que rente camiones, las barreras de
entrada son muy altas para nuevos participantes, esto es un beneficio porque la
empresa podrd empezar a crecer en el mercado e iniciar relaciones con los
clientes, otorgando una ventaja competitiva a la empresa. “Las empresas que
consiguen y mantienen ventaja competitiva son aquellas que no solo detectan
una nueva necesidad en el mercado, sino que son las primeras y las mas
agresivas en explotarlo.” (Porter, La Ventaja Competitiva de las Naciones, 1999,
pag. 120).

2.2 LA COMPANIA Y EL CONCEPTO DE NEGOCIO

2.2.1Laldea del Negocio

El servicio que ofrecera la empresa sera: transportar cualquier tipo de bien de un
lugar a otro, el cliente tendra la opcién de alquilar el camion para su uso personal,
esto quiere decir que el cliente puede contratar el camién sin necesidad de
otorgarle un chofer, dentro del paquete el cliente podra acceder a una diversa
cantidad de opciones, como realizar el alquiler con GPS incluido, tener la
posibilidad de monitorear el camion por medio del internet, tener la posibilidad
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de observar y escuchar todo dentro del camién, la opcion de contratar un seguro
en caso de choques, entre otros.

Existen necesidades en los consumidores que no han sido descubiertas, estas
representan oportunidades de negocio, deben ser atractivas para inversionistas,
deben ofrecer una rentabilidad, deben ser ideas creativas y diferentes, por este
motivo el poder crear un servicio o un producto que no esté disponible en el
mercado con caracteristicas distintas, puede llegar a ser muy atractivo para los

consumidores.

Sera un servicio que de una rentabilidad siempre y cuando la renta del camién
sea el giro del negocio, ya que si la empresa decide comprar el bien no seria

atractivo para la misma por los siguientes paradmetros:

Incrementaria un activo fijo al balance General.

e Los camiones tienen un ciclo de vida util aproximadamente de 2 afios, por
la manipulacién de los conductores, y las distancias recorridas en estos
transcursos. (Tania Torres, supervisora de operaciones de Hertz en

Ecuador)

e Se deben gastar mantenimiento y reparaciones en los camiones, cada
determinados periodos. (Tania Torres, supervisora de operaciones de
Hertz en Ecuador)

e La depreciacion anual del bien hace que precio reduzca.

e Generaria un gasto mensual para la empresa.

Este servicio esta dado para generar un rendimiento al corto plazo, pero la clave

que aseguraria el éxito seria: mantener persistencia al iniciar el negocio, la

habilidad de negociacion, capacidad de captar clientes, la creacion de procesos
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estandarizados, una capacitacion continua a los colaboradores y asumir riesgos,
esto iria enfocado al tipo de servicio que se daria, sobre todo a los beneficios
extra que se podria dar, como rastreo satelital, seguro, rastreo del producto por

internet, etc.

Al ser Avis la Unica empresa que da este servicio a empresas, nos damos cuenta
de una forma mas objetiva que existen grandes posibilidades de iniciar en este

medio con éxito.

2.2.2Estructura Legal de la Empresa

El tipo adecuado de sociedad para la empresa seria Sociedad Andnima,
compafiia cuyo capital, dividido en acciones negociables, esta formado por la
aportacion de los accionistas que responden Unicamente por el monto de sus

acciones. (Superintendencia de Compaiiias, s.f.)

El domicilio fiscal que debera ser registrado ante las autoridades fiscales a
efectos de impuestos y notificaciones, estara localizado en la José Queri y
Granados, el sector fue elegido en Base a un estudio previo que se vera mas
adelante en la segmentacion geografica de la empresa, es aqui donde se
determina que la ubicacién mas adecuada para una empresa de transporte es
en el sector de los Granados ya que es mas facil y rapido direccionar el camion
a cualquier punto de la ciudad, adicionalmente es mas facil salir de la ciudad de
este punto de ser necesario, asi como ya esta asentada la principal empresa de
transporte en el mismo sector lo que generara que los clientes objetivo también

puedan llegar a la empresa.

Para la implementacion de la empresa primero es necesario buscar un domicilio
fiscal, segundo se necesitara crear la empresa lo que significa sacar el Registro
Unico de Contribuyentes o mas conocido como R.U.C., tercero se realizara la
constitucion de los accionistas, donde se determinara los accionistas de la

mismas, el porcentaje de acciones que tiene cada uno, se determinara el
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representante legal, el presidente, el gerente general, etc. Y las reformas y

reglamentos que existirian.

2.2.3Mision, Vision, Valores y Objetivos

2.2.3.1 Misién

Ofrecer un servicio de prestigio en la renta de camiones, proporcionando
seguridad, confianza, calidad y eficiencia, satisfaciendo las necesidades del
cliente y del mercado. Fomentar la constante superacion de sus empleados para
contar con recursos humanos calificados y comprometidos, con una busqueda
de la excelencia y optimizacién del servicio. Desarrollando nuevos procesos de
operacion, innovacion y de mejora continua, modernizando dia a dia unidades,

equipos, infraestructura y tecnologia.

2.2.3.2 Visién

En el 2021, ser la empresa méas reconocida a nivel nacional por su prestigio,
calidad e innovacion en el servicio que ofrece, liderando el mercado de la renta
de camiones dentro y fuera de la ciudad, con productos de alta calidad y usando
tecnologia de punta para un mejor servicio, alcanzando la satisfaccion de todos
sus clientes, con un compromiso de mejorar continuamente sSus procesos Yy
creando un rumbo y aliciente para orientar las decisiones estratégicas de

crecimiento de la organizacion.

2.2.3.3 Objetivos

Los objetivos institucionales dan una perspectiva de la trayectoria que la

empresa desea tener a lo largo del futuro.

e Brindar un 6ptimo nivel de servicio a los clientes y fuerza de venta,
atendiendo y solucionando de manera proactiva sus necesidades e

inquietudes y con calidad humana.
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e Mantener la calidad en el servicio: transmitir el legado de calidad que nos

caracteriza en nuestro servicio.

e Implementar un Sistema de Informacion, que cumpla con las necesidades

de informacion requeridas por los clientes.

e Incentivar las acciones de mejoramiento que contribuyan a garantizar la
prestacion de servicios, accesibilidad, inclusion, equidad, calidad, calidez y

oportunidad, incrementando el grado de satisfaccion de los usuarios.

e Promover e incrementar el bienestar fisico y psicosocial de los trabajadores

vinculados a la organizacion, cumpliendo con las disposiciones legales.
2.2.3.4 Valores

e Sinceridad y Honradez
Que sus acciones sean honestas, que actlen de manera ética con la
empresa, ante sus compaferos, los clientes y los proveedores de la
empresa, trabajar con eficiencia y no desperdiciar ni abusamos de los
recursos de la empresa.

e Confiabilidad
Por medio de los colaboradores brindar confort a los clientes, dar una
mayor seguridad en el servicio que adquiere, asi como la calidad de
productos nuevos y bien equipados.

e Responsabilidad

Cumplir puntual, eficaz y eficientemente las tareas y obligaciones que se

les asignen respondiendo por sus acciones y asumiendo las consecuencias
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de éstas, cumpliendo con los horarios y parametros previamente

establecidos.

Compromiso

Tener la firmeza y conviccibn para lograr los objetivos y metas
organizacionales contribuyendo con su trabajo y participando activamente
en la toma de decisiones.

Lealtad

Compromiso de los colaboradores con la empresa, identificarse con las
metas y objetivos, procurar también la lealtad y reciproca de nuestros
clientes y proveedores, contribuyendo al desarrollo comun.

Disponibilidad

Mantener personas con espiritu, con disposicion continua al servicio de los

clientes, proveedores y compafieros de trabajo.

Comparfierismo

Mantener un buen equipo de trabajo que coopere entre si, que busquen

trabajar en armonia.
Equidad
Tratar con igualdad a todo el personal, procurar una justa remuneracion,

llegar a tener una constante superacion de nuestros colaboradores para

gue tengan acceso a diversas oportunidades de desarrollo.
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e Calidad Humana

Reconocer la dignidad y el valor de cada compafiero, respetando las

diferencias de credo, género, discapacidad y clase social.

e Etica

Cumplir con congruencia nuestro conjunto de valores.

2.3 EL SERVICIO

El servicio que ofrecera la empresa sera: transportar cualquier tipo de bien de un
lugar a otro, el cliente tendré la opcién de alquilar el camion para su uso personal,
esto quiere decir que el cliente puede contratar el camién sin necesidad de
otorgarle un chofer, dentro del paquete el cliente podra acceder a una diversa
cantidad de opciones, como realizar el alquiler con GPS incluido, tener la
posibilidad de monitorear el camién por medio del internet, tener la posibilidad
de observar y escuchar todo dentro del camién, la opcion de contratar un seguro
en caso de choques, entre otros.

El servicio sera complementado con la atencion recibida en el transcurso de la
negociacion, la transparencia de sus beneficios, el cumplimiento de los horarios

establecidos y la seguridad que la empresa le ofrecera.

Se utilizaran 2 tipos de métodos para cerrar los negocios con los clientes, el
primero sera mediante una visita personalizada al cliente dando una atencion
preferencial, el segundo es en el caso que el cliente desee ir directamente a la
oficina, donde se establecera un area en el que se pueda sentir un ambiente de

confort.

El mercado objetivo no solo seran las empresas privadas, sino también un

mercado muy atractivo son las empresas publicas o en otras palabras las
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entidades publicas que requieran este servicio, para poder participar en este tipo

de contrataciones hay que tener un requisito fundamental:

e Para el servicio de empresas estatales se debera obtener el registro Gnico
de proveedores (R.U.P.) utilizando los cédigos del CIIU, para poder
participar en todas las demandas por medio del Instituto Nacional de
Contratacion Publica (I.N.C.O.P.).

En el aspecto de la calidad, tiene mucho que ver el servicio que se ofrece, por
este motivo los camiones serdn nuevos y siempre se deberd mantener una
renovacion constante en la flota, lo que significa que la empresa tendra como

objetivo la compra de un camion por afio como minimo.

Tabla 4. Costo mensual por camion

ITEM VALOR

Depreciacién mensual por

camion 512,86
Mantenimiento cada 5000 km

por camién 216,80
Seguro mensual por camion 99,72
Pago nomina chofer 354,00
Total 1.183,38

Para la determinacién del precio se tomé como referencia el valor que costaria
mantener cada camién mensualmente, el cual tendria un valor aproximado de
$1.183,38, para determinar el costo total por los 5 camiones, en el siguiente
calculo ya no se tomara en cuento el valor del chofer, ya que solo existira uno en
la empresa, dando como resultado $5.916,91 por la flota, esto sin contar los
gastos de arriendo, némina de la empresa y servicios basicos, los valores de la

tabla estan expresados en el Anexo 19.

Para que la empresa pueda manejar este tipo de gastos mensuales sera
necesario rentar un minimo de 17 dias al mes cada camién para cubrir con los

costos del mismo, el precio debe estar entre 120$ a 145% diarios, dependiendo
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la durabilidad del servicio y a la negociacion que se llegue con el cliente, la

negociacion sera un pilar importante para la empresa.

El bien a transportarse dependera del cliente, por ejemplo, en el caso de la
empresa “Urbano” que traslada documentos o bienes de una tercera persona de
un punto a otro, de este modo la relacion costo-calidad cubre la necesidad de
alquiler, éste es un servicio que estara dirigido principalmente a las pequefias,
medianas y grandes empresas, asi como también para las grandes compainias,

gue requieran este servicio.

2.4 ESTRATEGIA DE INGRESO AL MERCADO Y CRECIMIENTO

La estrategia que se pretende seguir para introducir el servicio al mercado es

posicionamiento. Es importante crear estrategias, las cuales formaran y llevaran

a la empresa a conseguir los objetivos.

1. Posicionamiento: esta estrategia segun Philip Kotler permite “un
posicionamiento basado en diferencias significativas, y apoyado por una
estrategia e implementacion adecuada, puede ayudar a la compafiia a crear

una ventaja competitiva”. (kotler & Armstrong, 2008,P.6)

2. Estrategia de diferenciacion: creada por Michael Porter, se utiliza esta
estrategia dado que se buscara incursionar en el mercado con un servicio
totalmente nuevo y adaptar el servicio a sus necesidades. Esta estrategia
ademas de enfocarse en la marca y al servicio como tal también se enfocara
al servicio de soporte al cliente y la imagen corporativa. (Ferrel & Hartline,
2012, p. 211)

Se ha seleccionado estas estrategias en vista de que el servicio esta enfocado
en las necesidades de un segmento en particular, a quienes se les ofertara un
servicio que puede beneficiarles y al mismo tiempo pueden disminuir un gasto

mensual fijo.
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1. Para obtener utilidad y obtener ganancia en el negocio, se implementara
la estrategia de desarrollo del servicio, “la cual consiste en aumentar las
ventas, desarrollando servicios nuevos o mejorados”.  (Kotler &
Armstrong, 2008, pag. 245)

La forma en que se va a ejecutar la estrategia, es ofreciendo el servicio por
horas, esta opcion puede hacer que la empresa gane mas dinero al ser
utilizado por un periodo menor a un dia, estableciendo una tarifa que pueda
ser accesible para la empresa y esto puede generar un ingreso cuando el
camion se encuentra sin utilizarse.

2.5 ANALISIS FODA

2.5.1Fortalezas

e Contar con el capital de $129.019,38, para iniciar el servicio.

e Una experiencia de 5 afios en la renta de vehiculos.

2.5.20portunidades

¢ Ninguna empresa se dedica a la renta de camiones.

e Disponibilidad crediticia para los accionistas.

2.5.3Debilidades

e Falta de informacién de los consumidores acerca del nuevo servicio a

ofertarse.

e Red comercial sin experiencia.

e Marca nueva en el mercado.
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2.5.4 Amenazas

e Crisis econémica y disminucién de ingresos en nuestro pais.
o Desconfianza en el servicio.

e Aparicion de nuevos competidores con similares caracteristicas.

2.5.5Estrategia

La estrategia competitiva de cada negocio es un proceso que implica la
interaccidbn entre todas las &reas, que se dispara para conquistar
econdémicamente un determinado mercado en base a la optimizaciéon del servicio

y el posicionamiento.

e Dar un servicio personalizado a los clientes con el fin de fidelizarlos, de
forma eficiente, rapida y segura, dando facilidades de pago y brindar
descuentos especiales en determinadas fechas a clientes antiguos, darle
pequefios obsequios a nuestros principales clientes, permitiendo crear una

cartera fija.

e Crear una pagina web o una tienda virtual para el servicio, anunciar en sitios
de anuncios clasificados en Internet, ofrecer o vender nuestro producto a
través de llamadas telefénicas, envio de correos electronicos o visitas a la
oficina, participar en ferias de negocios a nivel nacional, imprimir y repartir

folletos, volantes, tarjetas de presentacion.

e Lanzar una nueva linea de servicios complementaria a la que ya se tiene,
Como una mecanica, con un precio bajo con el fin de lograr una rapida
penetracion, una rapida acogida o hacerlo rapidamente conocido, para

generar mas capital.

e Se crearan alianzas estratégicas con los proveedores de camiones para
mantener un precio fijo de los mismos, durante un periodo de 5 a cambio de

realizar las adquisiciones de la misma marca y en la misma concesionaria.
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3 INVESTIGACION DE MERCADOS

3.1 FUENTES DE INFORMACION

3.1.1Entrevistas con expertos

A falta de informacion actualizada sobre el comportamiento del mercado y en la
necesidad de establecer el segmento objetivo, se desarroll6 una entrevista a
personeros de las cuatro principales empresas de renta de autos, para conocer
sus mercados objetivos, sus caracteristicas, la forma en que desempefian dichas
empresas, los productos que ofertan, su reaccion ante la competencia, entre
otros. Todas las entrevistas se realizaron por medio de video en los cuales se

detalla toda la conversacion que se presenta a continuacion:

Tabla 5. Entrevista con expertos

Variables Budget Thrifty Hertz Avis
Carlos Espinosa ) )
Juan Carlos ) Tania Torres Gonzalo Hidalgo
Presidente de la )
Informante Proafio o Supervisora de | Gerente de
franquicia en ] .
Jefe de Ventas operaciones marketing
Ecuador
¢Cuantos i
i 150 vehiculos en . i i
vehiculos posee Qui 100 vehiculos. 80 vehiculos 1500 vehiculos
uito
la empresa?

sCuadl es la
clase de | Vehiculos Econdmicos  y|Econdmico Econémicos vy
vehiculos que |estandar compactos. compacto. compactos.

mas se renta?

1. Turistas.
) . 2. Nacionales.
L 1. Turistas. 1. Turistas. ]
,Qué tipo de . ) 3. Corporativos
) ) 2. Nacionales 1. Turistas. 2. Persona
clientes tiene la . ) corto plazo:
3. Nacionales 2. Nacionales. |natural.
empresa? o ] empresas que
Juridicas 3. Corporativo

firman convenios

1-afio.
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Variables Budget Thrifty Hertz Avis
4. Corporativos
largo plazo: flota
4-5 afos.
;Dentro de los
clientes de la ]
) 14 %  turistas )
empresa, cual ] 70% turistas ) 70% corporativo
15% turistas. ) extranjeros.
grupo es el extranjeros. ] 30%  personas
o 25% empresas ] 23% turistas
mayoritario 30% turistas ] naturales y
i 60% otros ) nacionales. i
segun su aporte nacionales. turistas.

a los ingresos

de la empresa?

33 % corporativos.

¢Cuanto tiempo

usan en
promedio los
clientes cada

auto? ¢Cuanto
tiempo quedan

estacionados?

Epoca alta: 7
dias a la semana
Epoca baja: 4-5

dias parados.

Epoca alta: 7
dias alasemana.
Epoca baja: 4-5

dias parados.

Epoca alta: 6 dias
en movimiento.
Epoca baja: 2-3

dias parados.

Epoca alta: 7
dias a la
semana.

Epoca baja: 4-5

dias parados.

Quito: Julio,
. i Junio- Agosto, Nov.,
;,Que  épocas ) o o
_ septiembre Diciembre- Enero | Diciembre, Enero
son las  de|Junio-Agosto ) ] )
Noviembre- Julio-Agosto Costa: Dic,
mayor venta?
enero. Enero, Febrero,
Octubre.
Costo del
Valor del auto Es una formula
) . vehiculo mas Depende de las
¢Como se | adquirido, la donde se o
i seguro 'y un|. especificaciones
calcula el precio |demanda del incorporan  todos
) margen en el del vehiculo, el
derentade cada | mismo, ) los costos del
o incremento  del valor de vehiculo
vehiculo? mantenimiento y ) ) vehiculo, més un
precio si es en el mercado.
seguro. ) excedente.
temporada baja.
. -Frecuencia de
Que Descuento  por
Por mayor | Descuento  por | uso.
descuentos en ) ) temporadas.
] ndmero de dias, | cantidad de dias, |-Acumulacién de
precios hay en 20% descuento

la empresa?

por frecuencia.

0 corporativos.

millas.
-Cantidad de dias.

por convenio.
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Variables

Budget

Thrifty

Hertz

Avis

-20% de descuento

dependiendo la
temporada.
De acuerdo a un
estudio de De acuerdo a la
i mercadeo en el temporada, se | Por comité en el
¢Cémo escogen Los descuentos| ) . ]
. cual se detectan utilizan  medidas |area comercial,
el tipo de se van dando i
» las cosas en las . para incrementar | mercadeo y
promocion que todo el afio, y ]
que se falla y las ventas, | operaciones, se

van a sacar por
temporada?

poder

dependiendo el

tipo de cliente.

realizando 2 o 3

hace un andlisis,

promocionar la promociones  en|se promociona
misma en los vehiculos.
distintas formas
Espacio fisico
. - que tenga luz,
¢,Que requisitos N
_ Se buscan los } Zonas que tengan |con auxiliares de
mantienen al _ | Espacios o )
) lugares mas| . alto  movimiento | operaciones, vy
elegir un lugar| = turisticos. o o
o turisticos. turistico. céntrico a las
de oficina?
empresas y
turistas.
,Qué
porcentaje de
usuarios
retornan  para|El 60 % regresa |50% regresa El 50% regresa. El 87% regresa
recibir el
servicio de
nuevo?

En el sector del

¢En qué lugar|aeropuerto, de |Sectores que | Se concentran en
concentran mas |forma tengo un alto|Hoteles, Agencias
) ) o ~ |En empresas
sus internacional, movimiento  de |de viaje,
promociones? |Hoteles, turistas. Empresas.
Empresas.
. La necesidad de Servicio puerta a o
,Qué razones o o | Beneficios,
movilizacion Servicios, puerta, Tarifa ]
hay para que un _ i ] ] | precios, forma de
) hacia é&rea de|precios. especial, varios
cliente o o pago.
dificil acceso, o a beneficios en
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Variables Budget Thrifty Hertz Avis
corporativo distintas cantidad de
rente un auto? |ciudades del vehiculos.
pais.
¢,Quiénes son )
o Hertz, Avis, ) ] ]
los principales ) Avis, Budget. Avis, Budget. Budget- Localiza
) Localiza
competidores?
40 afios en el
) mercado, -
¢Cuales son Servicios
| Tener seguro | conocen el ]
sus ventajas . i i ofrecidos,
o total contra| medio, ademas |Calidad del
competitivas . ) L Call center 24h.
accidentes o |tienen el | servicio.
con respecto al Cobertura
choques. respaldo de una )
resto? o nacional.
franquicia
internacional.
. Algunas tienen Budget por
¢Qué fortaleza| ] ) - ]
més capacidad | Capacidad  de ] posicionamiento
representa la i i Cantidad de autos. . _
_ de vehiculos que | vehiculos. en precios a nivel
competencia? ) . )
las demas. internacional.
No tienen
. No se acoplan a o )
¢Debilidades de ) Flexibilidad, o cobertura ni
las necesidades ) Servicios, marcas|
la calidad de . disponen de la
. del mercado a ) de vehiculos. ) )
competencia? ) precios, misma cantidad
tiempo.

de vehiculos.

¢;Cudles son las
perspectivas
del sector en los

préximos afios?

Las perspectivas
son altas en el

sector.

Crecimiento total

en el Ecuador.

Crecimiento, por el
incremento del

sector turistico.

Favorables en el
sector

corporativo.

Tomado de Entrevista a personeros de empresas de renta de autos.

De la tabla anterior se puede rescatar informacién valiosa como la siguiente, que

da cuenta del comportamiento del comprador:

e La empresa con mayor cantidad de vehiculos en el mercado Ecuatoriano

es avis con una cantidad de 1500 aproximadamente.

e El mercado atiende en un 80% fijo a turistas nacionales y extranjeros.
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El mercado corporativo promedio de las 4 empresas est4 dado por: 25%
Budget, 0% Thrifty, 33% Hertz, 70% Avis, lo que significa que esta en el

32% de la demanda actual.

Existe un promedio de movimiento en el mercado de acuerdo a la época en
la que se encuentra el pais (desde Junio hasta Enero aproximadamente),

de 7-6 dias de ventas fijas por vehiculo.

Se situan donde existe mayor movimiento turistico.

Mas del 50% regresa a la misma empresa y realiza otra renta.

El cliente acude a las diferentes rentadoras por la calidad de servicio que
ofrece cada una, precios, formas de pago.

Existen dos empresa principales que se concentran en el mercado

corporativo: Avis y Hertz.

Se diferencian por su cobertura a nivel nacional, calidad en el servicio,

tiempo y experiencia en el mercado.

Las principales fortalezas que tienen las rentadoras es la cantidad de
vehiculos, ademas de sus precios competitivos.

Los clientes corporativos firman convenios mayores a un afio con dichas
empresas con el fin de mantener servicio preferencial en precios, tiempos,

stock y disponibilidad.

El tiempo promedio anual en el que los vehiculos pasan sin ocuparse es
del de 2, 25 dias a la semana, lo que representaria un 32, 15% del tiempo

global sin ocupacion.
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3.1.2Grupo Focal

En esta seccion se podra obtener informacion acerca de la opinion de los
usuarios o expertos en el mercado, sobre la renta de camiones como una opcién
para su negocio, a fin de investigar sobre la percepcion de las personas en torno

a este tema.

Para realizar el grupo focal se ha planteado en convocar de 6 a 10 participantes
que deseen ayudar en la investigacién dando una critica real al estudio, dando
su opinién al respecto, realizando diversos tipos de comentarios y dando
consejos utiles acerca del tema “La renta de camiones a las pequefias, medianas
y grandes empresas”. El objetivo final sera elaborar un grupo focal, para de esta
forma captar informacion real sobre tema y podernos respaldar a medida que la

investigacion vaya avanzando en el medio.

Se procedio de la siguiente manera:

1. Se buscé un lugar en que exista un ambiente de confort para los participantes.

2. Se preparo el lugar para poder realizar un debate adecuado del tema.

3. Se buscaron temas adecuados para el debate.

4. Realizar una convocatoria a todos los participantes por medio de invitaciones

escritas y verbales.

5. Se mantuvo el enfoque en los objetivos del grupo focal (informacion, analisis,

confrontacién, proposicion, etc.)

6. Se mantuvieron todos los métodos de animacion posibles para que la gente

se mantenga totalmente enfocada en lo que se deseo.
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7. Ya iniciado el grupo focal se debe centrar las discusiones sobre los puntos
importantes del de la investigacion.

8. El grupo focal, que tiene como objetivo el estudio del impacto de la

investigacion en el medio.

El grupo focal fue realizado un fin de semana, para esto se realiz6 una invitacion
formal a 10 personas, con una edad madura, con interés en la idea de probar
nuevos productos o servicios, hombres o mujeres, empresarios con un nivel alto

de ingresos, personal perteneciente a medianas y grandes empresas.

El dia de la reunion solo asistieron 6 personas, el primero en llegar fue Juan
Robalino, jefe de adquisiciones de RR Solutionsystems, seguido de Carla
Falguez Gerente de Marketing en Francofalquez comunicacion, Mario Bautista
Gerente de marketing de Azamara Cruises, Juan Ballagan Jefe de Marketing de
JBL Modulares, Clara Nufiez Presidenta de Ender Auto Taller automotriz y Javier
Cusin Gerente propietario de Bordados X&A, en la conversacion se toparon
temas muy importantes para el andlisis de la investigacién ya que pude captar
gue realmente si existe mucho campo para este nuevo servicio, el cual se desea

explotar para poder obtener una ganancia significante.

Inicialmente ninguno conocia de las oportunidades que puede brindar el alquiler
de camiones para sus empresas, por este motivo se realizé una pequefia
introduccién del tema, donde se explicé: porque es necesario este servicio, las
ventajas que la empresa tendria al invertir sus recursos en un servicio que les
permitira optimizar la liquidez y finalmente se explicod los usos que tendria el
servicio, una vez se termino la explicacion inicio un debate, al inicio no todos
estuvieron de acuerdo con el servicio. Uno tema muy interesante en el debate
fue el precio que tendria el servicio, es aqui donde algunos expresaron su
experiencia con este servicio, Juan Robalino jefe de adquisiciones de RR
Solutionsystems nos indico que ellos se contactaron con Budget para la renta de

unos vehiculos 4x4 y que precio cancelado fue de 80$% diarios, esta informacion
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es importante ya que es un precio que se puede tomar como referencia para el
calculo final del servicio, la localizacion tendria que ser un lugar centralizado, de
facil acceso. Un aspecto fundamental de la empresa seria la imagen que tendria
dentro del medio, la seriedad, la calidad, el trato personalizado que refleja seran
lo mas importante del servicio, segun Carla Falquez, finalmente un se pudo
concluir que los camiones pueden tener diferentes tipos de usos, lo cual nos
puede dar una diversificacion en el servicio y darnos nuevas lineas que sean
competentes en las cuales podriamos especializarnos como empresa. La
entrevista tuvo una duracion de aproximadamente 30 minutos, al finalizar la
sesion todos estuvieron de acuerdo con el servicio y hubo un acuerdo en comudn
de que si seria una gran oportunidad para las empresas, que al ser un servicio

gue no existe puede tener una gran acogida con el medio.

La conclusién para el grupo focal es que este tipo de servicio es viable en el
mercado, porque el usuario podra darle una gran variedad de usos al camion,
existe la posibilidad de diversificar con el servicio, es un servicio que aun no
existe, el precio de referencia es de $80 y serd la base para empezar con el
analizas del precio que se utilizarq, dandole un buen direccionamiento esta

empresa puede tener una gran acogida en el mercado.

3.2 INVESTIGACION CUANTITATIVA

3.2.1Plan Muestral

De acuerdo a Bernal (2000): “se entiende como Poblacion o universo: al conjunto

de todos los elementos definidos antes de la seleccion de la muestra.” (pag. 20)

En este caso la poblacion a considerar en esta investigacion de mercado se
basara en empresas medianas o grandes que tengan operaciones en la ciudad
de Quito, tomando como referencia a la pagina de la superintendencia de
compainiias, en donde nos detalla el nUmero de empresas existentes por tamafio

y por ubicacion y adicionalmente tomaremos como referencia a la revista vistazo
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“TOP OF MIND” en donde sacaremos la muestra principal de empresas a las

cuales nos enfocaremos de la siguiente manera:

Tabla 6. Empresas medianas del Ecuador

Numero de Compaiiias del Ecuador 2012

Galdpagos 41
Manabi 478
Santa Elena 88
El Guayas 3734
El Oro 219
Loja 52
Zamora Chinchipe 33
Azuay 134
Morona Santiago 20
Cafiar 41
Chimborazo 39
Bolivar 12
Los Rios 117
Tungurahua 61
Pastaza 11
Cotopaxi 76
Santo Domingo de los Tsachilas 93
Esmeraldas 58
Imbabura 53
Carchi 15
Napo 15
Orellana 20
Sucumbios 37
Total 7159

Tomado de Superintendencia de Compafiias
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Ecuador =7159

Revista vistazo
500 mayoers
empresas del

ecuador

Revista
vistazo 427
Mayores de

Quito

Figura 10. Poblacién objetivo
Tomado de (Revista Vistazo, 2012)

3.2.2Calculo de la muestra

Para definir la muestra se desarrollé en primer término una encuesta piloto a 10
empresas, solicitando a sus administradores o responsables del departamento
financiero que contesten si habitualmente requiere rentar camiones para cumplir
con sus proceso, pudiendo determinarse que el 20% si requerian de este
servicio, con este parametro inicial, y apoyados en la siguiente formula se calculo

el tamafo de la muestra.

-| Formula empleada |"

2

1{1—%}
"=—I'I donde: n,= (1-p* T
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Formula de Galindo, calculo muestral

Donde:

P= probabilidad de ocurrencia, en este caso 5% o sea 0,05

Z (1-a/2) = indica el nivel de confianza estandar, se sugiera trabajar con el valor
de 1,96

d = error permitido, en este caso un error del 5%.

Con lo que el tamafio de muestra requerido para conducir la investigacion de

mercado quedaria:

2

1,96
ny = 0,05 % (1 —0,05) ( >

0,05
No = 62.34
Quedando
- 72.99
1+ 122
n=:62

Si bien de acuerdo al célculo de la muestra se requerian 62 unidades de

observacion se decidio aplicar la encuesta a 62 empresas.

La encuesta consistira de 10 a 20 preguntas de corte objetivo, dichas preguntas
se relacionaron con hipodtesis esperadas a fin de confirmar el comportamiento

del mercado.
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3.2.3Resultados de la Investigacion de Mercados

Una vez que se aplicaron las encuestas a representantes de 62 empresas, se
disefié una tabla de vaciado de datos mediante el programa estadistico SPSS
version XX, los resultados se organizaron en tablas de frecuencia y figuras
correspondientes. La tabla de resultados se puede observar en los anexos y las

tablas de frecuencia siguientes.

Tabla 7. Tipo de empresainvestigada

Institucion N %
Publica 17| 27,42%
Privada 45 72,58%
TOTAL 62 100%
PUBLICA

25,0%

PRIVADA
75,0%

Figura 11. Tipo de empresa investigada

Tomado de Encuesta a empresas privadas y publicas

La mayoria de las empresas encuestadas pertenecen al sector privado (75%),
situacién que de alguna manera refleja la relacion del nUmero de empresas
privadas respecto a las publicas del medio ecuatoriano, y del quitefio en

particular.
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Tabla 8. Sector de las empresas investigadas

SECTOR \ %
PETROLEOS 10 | 16,13%
ALIMENTOS 10 | 16,13%
CONSTRUCCION | 10 16,13%
TECNOLOGIA 5 8,06%
DISTRIBUCION 5 8,06%
ASESORIA 6 9,68%
ONG 6 9,68%
TURISMO 5 8,06%
OTRO 5 8,06%
TOTAL 62 100%
12 18,00%

16,00%
14,00%
12,00%
10,00%
8,00%
6,00%
4,00%
2,00%
0,00%

10

[+.2]

o [Se] R =)

I N %

Figura 12. Sector de las empresas investigadas

El sector particular de las empresas encuestadas fue bastante variado, con cierta
concentracion en empresas petroleras (16,13%), alimentos (16,13%),
construccion (16,13%), tecnologia (8.06%), Distribucién (8.06%) ONGs (9.68%),

y empresas de asesoria (9.68 %).
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Tabla 9. Necesidad de alquilar automotor

OPCION N %
SI 49 | 79,03%
NO 13 | 20,97%

TOTAL 62 [100,00%

60 90,00%
80,00%
50
N 70,00%
40 60,00%
50,00%
30
40,00%
20 30,00%
20,00%
10
10,00%
0 0,00%
Sl NO
I N %
Figura 13. Necesidad de alquilar automotor

El 79.03% de las empresas encuestadas han requerido alquilar un vehiculo en
los dltimos afos, esta pregunta determinara el mercado que utiliza el servicio,
mas adelante se observaran las preferencias que tienen las empresas al
momento de alquilar los vehiculos. El resultado de esta pregunta fue
sorprendente ya que mantiene una gran aceptacion en el mercado, esto tomando
en cuenta que apenas el 20.97% de las empresas no han requerido el servicio,

incluso supera la tendencia calculada en otros estudios.
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Tabla 10. Frecuencia de alquiler automotor

FRECUENCIA \ %

Frecuentemente] 27 55,1
Aveces 15 30,6
Rara vez 7 14,3
Total 49 100

Frecuente
mente
55,1%

A veces
30,6%

Figura 14. Frecuencia de alquiler automotor

El 55,1% de las empresas refirid que el requerimiento de alquiler de vehiculos
es frecuente, el 30,6% estimé que es ocasional y el 14,3% rara vez. Estos

resultados contemplaron las respuestas de quienes si requerian el servicio.

Tabla 11. Causas para requerir el alquiler automotor

CAUSA N %
No cuenta
con 8 16,3
Vehiculos
No logra
16 32,7
abastecer
Costos 20 40,8
Nece§|dad 4 8.2
ocasional
Otro 1 2,0
Total 49 51
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Otro No cuenta con Vehiculos
16,3%

No logra
abastecer
32,7%

Figura 15. Causas para requerir el alquiler automotor

Se observa que el 40,8% refiere que la principal motivacion empresarial es la de
costos, dado que ultimamente estudios de control interno han demostrado que
debido a los nuevos referentes impositivos (rentas), matricula, entre otros hacen
que el costo de renta sea mucho menor, incluso muchas empresas han

considerado el leasing como una opcion.
La segunda opcién fue la de que en ciertas temporadas la flota con que puede
contar una empresa no logra abastecer la demanda, por lo que requieren alquilar

vehiculos.

Tabla 12. Programacion del alquiler automotor

Forma N %
Planificada 31 63,3
De un 18 | 367

momento a otro
Total 49 100,0
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De un

momento a
otro

36,7%

Planificada
63,3%

Figura 16. Programacion del alquiler automotor

Casi dos tercios de los encuestados (63,3%) planifican la necesidad de alquilar
un automotor, y el 36,7% considerada que muchas veces el requerimiento surge

de un momento a otro.

Tabla 13. Tiene convenios con empresas dedicadas a larenta de autos

CONVENIO | %
Sl 15 30,6
NO 32 65,3
DESCONOCE 2 4.1
Total 49 100,0
DESCONOCE

4,1%

NO
65,3%

Figura 17. Tiene convenios con empresas dedicadas a la renta de autos
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Pese a que como se observo en las tablas anteriores la necesidad de contratar
es alta y su frecuencia también es importante, solo el 30,6% de las empresas

encuestadas cuenta con convenios con alguna empresa de renta de autos.

Tabla 14. Forma de contacto

CONTACTO N %
TELEFONICO 24 49,0
CORREO
ELECTRONICO o 18.4
PRESENCIAL 16 32,7
Total 49 100,0

TELEFONICO
49,0%

CORREO
ELECTRONIC
o
18,4%

Figura 18. Forma de contacto

En relacién al item anterior, se observa que debido a que no existen convenios
una proporcién importante de empresas tienen que realizar la reserva por
teléfono (49%), o incluso como lo manifiesta el 32,7% deben ir personalmente a

realizar el alquiler del vehiculo.



Tabla 15. Tipo de vehiculo rentado

61

A
AUTOMOVIL 2 4,1
FURGONETA 12 24,5
CAMIONETA 28 57,1
CAMIONES 7 14,3
Total 49 100,0
AUTOMOVIL
% EURGONETA

Figura 19. Tipo de vehiculo rentado

24,5%

Resulté interesante observar que el 57,1% de las empresas que requieren rentar

camionetas, el 24,5% requiere vehiculos tipo Van o furgonetas, la renta de

camiones no es desestimable ya que el 14,3% de las empresas encuestadas

requirié este servicio y tan solo el 4.1% de las empresas encuestadas requirio

anicamente vehiculos, adicionalmente a esto se puede observar que la mayoria

de las empresas tienen la tendencia de alquilar camionetas, siendo este un

sustito a la renta de camiones, en este aspecto puede ser un mercado objetivo.
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Tabla 16. Empresas proveedoras del servicio de renta de autos

EMPRESA N %
Avis 19 38,8
Budget 7 14,3
Drive car 3 6,1
FastLine 2 4,1
Hertz 3 6,1
Localiza 1 2,0
Otra 14 28,6
Total 49 100,0

Otra

Localiza
2,0%

Hertz

6,1%

Budg...

Figura 20. Empresas proveedoras del servicio de renta de autos

Los resultados de este cuestionamiento, reflejan el comportamiento del mercado
en cuanto a competencia. Avis lidera la oferta del servicio, ya que el 38,8% de
las personas juridicas encuestadas las refiri6 como la empresa a la que acuden
para solicitar el servicio, otras empresas, nhormalmente y de acuerdo al nombre,
serian informales participan en el mercado en el 28,6%, Budget fue reconocida

en un 14,3% de los casos.
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Tabla 17. Precio del servicio requerido

VALOR N % Porcentaje
acumulado
Menos de
4
$50 11 22,4 22,
Entre $50 y
1
$60 15 30,6 53
Entre $60 y
2
$70 3 6,1 59,
Entre $70y
3
$80 4 8,2 67
Mas de $80 16 32,7 100,0
Total 49 100,0
Menos de $50
Mas de $80 22,4%

32,7%

Entre $50 y $60
30,6%

Figura 21. Precio del servicio requerido

En cuanto a precios, el 22,4% pagaria un valor menor a $ 50, para este valor se
tomo6 como referencia a los automaoviles econémicos, el 30,6% estaria dispuesto
a pagar entre $50 y $60 en este se referian a la renta de automoviles de lujo, el
6.1% estaria dispuesto a pagar entre 60$% y 70$ aqui se refiere a la renta de
furgonetas y finalmente 32.7% estaria dispuesto a pagar mas de $80 aqui se

refiere ala renta de camiones y camionetas.
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Tabla 18. Valoracion de criterios para optar por la renta de camiones

CRITERIO VALORACION

Precios accesibles. 8,25
Promociones por cliente frecuente. 6,77
Vehiculos modernos yen excelente estado. 7,95
Ubicacién de los locales de renta de autos dentro de la ciudad. 6,65
Vehiculos cuenten con GPS y radiocomunicacion. 7,73
9,00 -
8,00 -
7,00 -
6,00 -
5,00 -
4,00 -
3,00 -
2,00 -
1,00 -~
0,00 L .
. Ubicacidon de Vehiculos
. Vehiculos
. Promociones los locales de | cuenten con
Precios . modernos y
. por cliente renta de GPSy
accesibles. en excelente . .
frecuente. autos dentro | radiocomunic
estado. . -
de la ciudad. acion.
| ® VALORACION 8,25 6,77 7,95 6,65 7,73
Figura 22. Valoracion de criterios para optar por la renta de Camiones

Con el fin de valorar los principales aspectos que buscan los contratantes, se
realizé el calculo de la media ponderada, y luego se cambié la escala, de esta
manera se determind que el criterio mas importante es el de precios accesibles,
seguido por el hecho de que puedan contar con vehiculos modernos y en
excelente estado, luego el criterio de que los vehiculos cuenten con GPS y

radiocomunicacion.

3.2.4Conclusiones del estudio de mercado

En el medio existe un predominio de las empresas privadas sobre las publicas,
de acuerdo a datos de la Superintendencia de Compaiiias y la revista Ekos, en
la ciudad de Quito existen cerca de 1083 empresas categorizadas por su capital

como medianas, que se constituirian en el mercado meta.
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La necesidad de rentar un vehiculo se estim6 en el 80%, con proporciones
similares tanto para las empresas del estado como para las privadas.

Segun la encuesta realizada se puede determinar que existen 3 sectores con
preferencia en el servicio, siendo petroleo el principal con un 16.13% de
preferencia, también hay una preferencia del 16.13% en las empresas de
alimentos y finalmente en la construccion con un 16.13% por su necesidad

constante de trasladar materiales de construccion de un lugar a otro.

De quienes requieren el servicio de alquiler de autos, mas del 50% lo hacen en
forma frecuente, es decir el 40% aproximadamente de las empresas requieren

alquilar vehiculos en forma frecuente.

La principal motivacion para acceder al servicio es la econémica, seguida por el
hecho de que los vehiculos con que cuenta una organizacion le llegan a ser

insuficientes en un momento dado.

Solo el 30% poseen convenio con alguna empresa, en este sentido la mayor
cantidad de convenios se registré con la empresa AVIS, situacion que concuerda
con el andlisis cualitativo derivado de las entrevistas y con la informacién
disponible en la pagina de AVIS RENTACAR.

El precio por dia de alquiler de un vehiculo debe ser inferior a los $120, y es
precisamente el precio el criterio mas influyente al momento de optar por el
servicio de alquiler.

3.3 MERCADO RELEVANTE Y CLIENTE POTENCIAL

3.3.1Mercado objetivo

El mercado objetivo inicialmente seran clientes corporativo de mediano tamafio

en la ciudad de Quito, el servicio de renta de camiones puede abrirse mercado
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muy facilmente, ira direccionado a las empresas que tengan la necesidad de
adquirir un servicio de transporte en un tiempo determinado, existen varias
empresas que tienen la necesidad de trasladar materiales, producto, mercaderia,
materiales, etc., en este aspecto entrarian empresas como lo son las fabricas
que elaboran productos para venderlos al por mayor, un ejemplo de empresa
puede ser Pronaca como ya lo hemos mencionado anteriormente, es un empresa
que fabrica una diversidad de productos, y por su demanda en el mercado debe
transportar su mercancia a todas partes del Ecuador, es aqui donde se puede
ver una clara oportunidad de negocio, con un cliente que puede producir mas y
de igual manera expandirse a mas regiones del pais de ser el caso.

Los habitos y motivaciones de compra seran determinantes al definir al
consumidor real (el que toma la decisién de compra) y la estrategia comercial
que debera disefiarse para enfrentarlo e su papel de consumidor frente a la
posible multiplicidad de alternativas en su decision de compra. (Sapag Chain &
Sapag Chain, 1995, pag. 47)

3.3.2Segmentacion Geogréfica

Una empresa gue ofrece un servicio debe localizarse en un lugar céntrico a las

empresas gue ofrecera el servicio, para esto existen varios determinantes:

1. La proximidad del mercado y clientes.

2. Facilidad de entrar y salir de la ciudad o la distancia conveniente a las areas

de influencia.

3. Calidad de vida del sector.

4. Suministro de agua, luz y teléfono, asi como de la infraestructura (espacio).

5. Una zona comercial.
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Segun la Superintendencia de Compariias del Ecuador, en la Provincia de
Pichincha existen 1712 corporativos de mediano tamafo y solo en la ciudad de
Quito existen 1611, lo que significa que tiene un mercado muy atractivo para
incursionar, en el sector Norte se encuentra la zona industrial de la ciudad, lo
que significa que la empresa debe estar en un punto céntrico para poder acceder

a estas empresas.

Una vez determinada la zona geografica, es necesario buscar la localizacion de
la empresa, pues en la Avenida de los Granados y José Queri existen varias
oficinas en arriendo con un valor de 1000$ mensuales, es una zona que cumpliria
con todos los parametros ya establecidos, ya que esta bien ubicada, es

comercial, esta al norte de la ciudad y por esta calle esta la salida de la ciudad.

La competencia de cualquier empresa nueva en este ramo, representa una
amenaza de alto impacto ya que por la ubicacion, precios y requerimientos de
cada una de estas empresas, existen muy pocos factores diferenciadores que

hacen que el mercado se encuentre saturado por ofertas similares.
3.3.3Segmentacion de mercados

El servicio de renta de camiones es un servicio Util, prospectado para empresas
de mediano, grande tamafio, adicionalmente se podria tomar en consideracion
como prospecto a los empresarios que soliciten el servicio.

Los empresarios seran: “aquellas personas que acceden a los servicios, sin
tener una reserva previa, via telefénica o internet’. Para la realizacién de
alquileres a este tipo de clientes es necesario que cumplan con los siguientes
requisitos:

e Ser mayores de edad.

e Contar con un documento de identificacién o cedula.
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e Tener licencia de conducir vigente de tipo “E”, o un chofer con este tipo de

licencia.

e Poseer una tarjeta de crédito.

Los clientes de mediana y pequefia empresa, serdn aquellas empresas con la
necesidad de trasladar constantemente productos o mercaderia de un lugar a
otro, especificamente pueden fabricas, maquilas, constructoras, nuevamente

como ejemplo Pronaca.

También existiran las empresas que no entren en ninguno de los mercados
objetivo pero que necesiten el servicio, que mantengan un convenio de mutuo
acuerdo, en el que se especifican condiciones especiales como: tarifas
diferenciales, se otorga crédito para el pago, y la principal caracteristica es que
el alquiler se lo realiza mediante una orden de servicio, emitida por el Gerente

General o representante de la empresa.

Bajo esta dptica no se requiere una investigacion psicogréafica del mercado, por
lo que la seleccion puede ser de tipo estratégico.

La segmentacion del mercado en este sentido determina el segmento basico
sobre el que se concentrara el servicio de renta de camiones. Este servicio
ofrecido a los clientes empresariales debe posicionarse en su mente. En este
caso el posicionamiento incluira la consideracion de competidores, para lo cual

sera necesario incluir:

Segmento prioritario.

Caracteristicas y factores comunes de compra.

Factores claves de éxito.

Tamano del mercado.
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El mercado objetivo para el presente proyecto estd dado en general por la
Poblacion de todas aquellas empresas legalmente constituidas en la ciudad de
Quito o con operaciones en la ciudad Quito con las que se pueda llevar a cabo
un contrato empresarial una vez que ambas partes acuerden en las condiciones

gue se proponen el tipo de convenio.

Tabla 19. Segmentacion del mercado por servicio de transporte

TIPO DE VARIABLE \[0])%1:13{3 CATEGORIA PARAMETROS

Geografica Sector de influencia Empresarial D.M. Quito

varios Gubernamentales

Industrias
. Fabricas
Empresas medianas y -
Empresas Maquilas No
grandes
Constructoras Gubernamentales
Alimentos
Otros
Distancia
Tipo de necesidad Camiones Tiempo
Peso en

Operativas K"°$ra_m°s

. e Diaria

Frecuencia de utilizacion
. Semanal
Convenio -
Trimestral
Nuevos mercados
Anual

Comercio Convenio Camiones Distribucién

En este sentido podria definirse el mercado meta de la siguiente manera:

En tabla se pueden observar la segmentacion de los mercado objetivo, que
requieran renta de camiones especialmente desde la ciudad de Quito por
periodos prolongados y con alta frecuencia anual, podemos distinguir la
clasificacion de las empresas privadas y las del estado que en este aspecto se

tomaran en cuenta las petroleras principalmente.

Toda empresa, y particularmente las empresas de servicios, como es el caso de
las empresas dedicadas a la renta de autos, requieren un marco de referencia
para los procesos de segmentacion, de acuerdo a Mills (2008), se pueden

contemplar tres opciones:
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3.4 TAMANO DEL MERCADO

Para el tamafio del mercado se puede tomar como referencia 2 fuentes de
informacion, el primero sera la Superintendencia, ya que es aqui donde puede
conocer la verdadera cantidad de empresas que se encuentran activas y por su
tamafio, adicionalmente es aqui donde se puede ver la informacién general de
la empresa como localizacion y contactos, en segundo lugar se puede tomar
como referencia a la Revista vistazo 500 mayores empresas del ecuador, o en
la revista Ekos, son fuentes importantes ya que presentas cuales son las
empresas con mayor ingresos del pais lo cual puede ser atractivo si se enfoca
vender un servicio. Dada esta informacion se puede concretar que en la ciudad

de Quito existen 427 empresas objetivo que pueden adquirir el servicio.

Adicionalmente, existen empresas dentro de la misma industria que ya se
encuentran posicionadas en el mercado y por medio conocer la ciudades que
mantienen esta demanda, por este motivo se propone un estudio donde se
determinara la existencia de sucursales de las principales empresas rentadoras
de autos en las principales ciudades del pais, como puede verse en la siguiente
tabla:

Tabla 20. Numero de sucursales abiertas por ciudad

RENTADORA /

CIUDAD AVIS HERTZ BUDGET LOCALIZA SIMON THRIFTY
AMBATO
CUENCA
ESMERALDAS
EL COCA
GUAYAQUIL
LOJA
LATACUNGA
MANTA
QUITO
SALINAS
SANTO DOMINGO| 1 =

[EY

- - 2 - -

(N [ ST NN IR G RN RN [FEEN
]
1
]
1
1

==

=N
[N
N
[N

Tomado de Rentadoras del Ecuador
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Segun la revista “Sinergia” presentada semestralmente por Corporacién Maresa,
este ha sido el comportamiento de la renta de automoviles en el pais para

empresas que han requerido este servicio.

Tabla 21. Comportamiento de la renta de vehiculos

%

NOMBRE COMERCIAL VENTAS 2011 VENTAS 2012 VENTAS 2013 VENTAS 2014

CRECIMIENTO
AVIS 19.198.063,00 20.222.476,00 23.924.360,00 29.382.006,00 23%
BUDGET 3.197.036,00 4.291.146,00 3.895.553,00 4.217.858,00 8%
TOTAL 22.395.099,00 24.513.622,00 27.819.913,00 33.599.864,00 21%

* Tomados de Superintendencia de Compafiias del Ecuador - 2015

Con estos datos bien se puede inferir que existe una gran demanda en el
mercado, la empresa de renta de autos genera rubros aproximados de
$33.599.864,00 anuales y esto tomando como referencia a las empresas que
estan a la cabeza en el mercado. Si se acepta ademas el hecho de que el
mercado corporativo representa un poco mas del 30%, se podria inferir ademas
que existe un rubro de $10.079.959,20.

Tabla 22. Vehiculos matriculados en el Ecuador por su uso

ANUARIO DE ESTADISTICAS DE TRANSPORTE
SERIE HISTORICA DE NUMERO DE VEHICULOS MATRICULADOS POR USO(1997-2011)

USO DEL VEHICULO

TOTAL PARTICULAR ALQUILER VARIACION % ESTADO MUNICIPAL
1997 561.864 531.189 22.842 6.184 1.649
1998 587.350 554.040 25.611 12,12% 5.959 1.740
1999 624.924 592.252 25.700 0,35% 5.284 1.688
2000 646.040 617.116 23.047 -10,32% 4.481 1.396
2001 621.181 594.206 20.503 -11,04% 4.882 1.590
2002 663.232 624.466 32.176 56,93% 4.786 1.803
2003 723.176 679.548 34.949 8,62% 6.712 1.967
2004 764.086 726.867 29.691 -15,04% 5.225 2.303
2005 867.666 827.166 30.504 2,74% 7.530 2.466
2006 961.556 915.089 38.644 26,69% 5.613 2.210
2007 920.197 873.697 36.959 -4,36% 6.929 2.612
2008 989.039 953.199 29.590 -19,94% 4.773 1.477
2009 905.651 867.387 29.370 -0,74% 7.329 1.565
2010 1.171.924 1.116.201 37.352 27,18% 14.567 3.804
2011 1.418.339 1.354.346 45,282 21,23% 14.575 4.136
Promedio 6,74%

Tomado de (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos - INEC, 2010)
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En la Tabla adjunta se puede observar que existe una clara tendencia al
incremento de vehiculos exclusivamente para el alquiler, lo que determina que
la demanda del mercado ha crecido consecutivamente en los ultimos 10 afios,

con una tasa promedio anual de crecimiento del 6.74%.

3.5 LA COMPETENCIA'Y SUS VENTAJAS

Para iniciar el analisis de la competencia, resulta interesante y Util realizar una

breve resefia historica de las empresas que lideran este servicio.

En el mercado existen muchas empresas que brindan el servicio de la renta de
autos en el Ecuador, ellos podrian llegar a ser competidores directos si no se
enfocaran en un 90% al turismo, pues el mercado Ecuatoriano es mas rentable
de lo que parece. Carlos Espinoza, presidente de Thrifty mantuvo que dentro de
nuestro pais existe constancia de 43 empresas legalmente constituidas cuyo
objetivo social fundamental es el alquiler de vehiculos al sector turistico, el

mercado corporativo y finalmente a personas naturales con esta necesidad.

La pionera en el mercado fue Ecuacars, que inicié sus operaciones en Quito en
1968 mantuvo el monopolio en el pais hasta 1971, afio en que avis renta car
inicia sus actividades. (Segun Gonzalo Hidalgo gerente de Marketing, Avis Rent
A Car)

Los afios setenta transcurren con las dos empresas en funcionamiento y en los
ochenta se debe agregar a otras dos: una de ellas, "Rentaustro”, mantiene sus
operaciones solo en cuenca y la otra solo en Guayaquil, bajo la razén social de
Budget Rent a Car, la que pronto abrié una sucursal en Quito y se posiciono en

el mercado.

Como ya se ha observado anteriormente en el estudio de mercado, se puede
determinar que la empresa lider en el mercado es Avis Renta Car, segun

Gonzalo Hidalgo gerente de Marketing, la principal fuente de ingresos viene de
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las empresas ecuatorianas con un 70 % y en un 30% personas naturales y
turistas, la empresa tiene un rapido nivel de respuesta con el cliente, pues es la

empresa con mayor crecimiento en el mercado en los ultimos afos.

La principal estrategia de esta empresa son los convenios corporativos a corto
plazo: una flota pequefia con un periodo maximo de 1 afio y los a largo plazo:
con una flota de un numero grande de vehiculos por un periodo de 4 a 5 afios,
en cuanto al precio, este se determina por cada dia de uso por vehiculo y segun
el contrato este puede ser con kilometraje libre o con una barrera de kilometraje,
el precio estandarizado esta de 70$ a 120$ por dia, informacion que se puede

observar en el anexo 3.

En la siguiente tabla podremos observar como se distribuye en cuestion de
liderazgo el mercado de la renta de vehiculos:
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BUDGET THRIFTY
11.84% PRINCIPALES
‘ RENTADORAS

=" 4

Figura 23. Principales rentadoras del Ecuador

Tomado de Carlos Espinoza, Presidente de Thrifty

Con respecto a la ventaja comparativa, el mayor diferenciador de la empresa
sera el servicio, ya que un cliente que mantiene una buena imagen con una
empresa siempre regresa, el confort, la satisfaccion y la seguridad de recibir lo
gue solicita, es algo que va fidelizando a los clientes y que sus preferencias

vayan dirigidas a una empresa.

El servicio de renta de camiones tiene algunas ventajas competitivas con

respecto a las compra del mismo, por ejemplo:

1. Cuando no es del giro del negocio se vuelve un gasto que a las larga generaria
mas gastos por cambio de piezas, mantenimientos, por contratar el seguro
privado, etc.

2. Los gastos de mantenimiento son constantes, o que genera otro gasto fijo.

La principal caracteristica de la empresa sera la atencion personalizada hacia

los clientes, que se ofrecera a los clientes, ya que esto forjara relaciones
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comerciales duraderas, adicionalmente se ofertaran servicios complementarios
gue permitirAn mantener una constante comunicacion con el chofer del camién,

el cliente podra hacer un seguimiento del camion por medio del internet, etc.

3.6 PARTICIPACION DE MERCADOS Y VENTAS DE LA INDUSTRIA

Una vez realizada la investigacion en el mercado, se determiné que actualmente
no existe una empresa que realice la gestion de alquiler de camiones, puesto
que la mayoria de estas empresas realiza el alquiler de vehiculos tipo sedan, 4x4

0 camionetas y su mercado objetivo son los turistas.

Toda empresa que empieza un proceso de crecimiento va descubriendo que
mantiene necesidades insatisfechas, las cuales desea cubrir para tener un flujo
normal en sus ingresos, ademas dichas empresas tratan de cubrir sus
necesidades optimizando su liquidez y salida de capital, esto nos llevaria a lo ya
antes mencionado, el servicio de alquiler cubriria con todas estas brechas sin
necesidad de incrementar el activo y sin generar un gasto que a la larga podria

ser consecutivo.

Segun la resolucion N°0285-DIR-2013-ANT, toda rentadora debe tener como
minimo 5 vehiculos, o en este caso serian camiones para iniciar con el servicio
de la empresa, dado una evaluacion del mercado el precio estandarizado sera
de 120% por dia, y finalmente en base a los supuestos ya establecidos, se
proyectaria un aproximado de 14000$ mensuales en ventas por el servicio,

informacion que se puede observar en el andlisis financiero.

La participacion del mercado que se proyecta tener en el primer afio sera del 6%,

ya que el servicio iria dirigido a un grupo selecto de mercado.
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Tabla 23. Participacion de mercado en el Ecuador

Sector Participacion
Empresas e
geografico del mercado
7159 Ecuador 100%
1712 Pichincha 24%
1611 Quito 23%

3.7 EVALUACION DEL MERCADO DURANTE LA IMPLEMENTACION

Existen 3 sectores a los que la empresa deberia enfocarse para realizar sus
ventas, el primero debera ser el sector publico, que mantiene un atractivo
mercado con contratos de muy alto valor para el empresario, el segundo sera el
sector de alimentos, este se refiere a todas las empresas que producen
productos de consumo masivo como Coca-cola, Pronaca, Nestle, etc. Y tercero
construccion, en el pais existe un alto auge en la construccion e infraestructura,
y existen elementos que se trasladan de forma masiva y constantemente como
puertas, bloques, vidrio, 0 materiales que necesiten de un transporte seguro,
algunos de estos elementos deben ser trasladados con sumo cuidado y en este

aspecto es necesario un servicio de transporte rapido y seguro como el camién.

En la evaluacion es necesario tener una informacion fundamentada, en la que
se pueda realizar un prondstico para la comercializacion del servicio,
adicionalmente para poder realizar una proyeccion del mismo y en base a esto
poder realizar las proyecciones, presupuestos y metas anuales. Segun los
calculos estimados en la siguiente tabla se prevé un crecimiento del mercado, si
bien no se puede evaluar directamente el crecimiento de la oferta informal, es
importante fijar un nivel de participacion en el mercado con proyecciones para
los afios siguientes, por lo que se considera que seria un buen escenario partir
del tiempo cero al iniciar el proyecto, es decir, sin importar si se demora mas de
un afio la implementacién la propuesta tomara como base el mercado

determinado en funcion de la siguiente informacion general:
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Tabla 24. Cantidad de Vehiculos destinados al alquiler en Quito

USO DEL VEHICULO(*) DISPONIBILID - A
RENTAEN ALQUILER EN AD DE DISPONIBILIDAD B
ALQUILER RENTA o ESTIMADA DE ESTIMADA DE
QUITODE  QUITO DE VEHICULOS  DE VEHICULOS
VEHICULOS VEHICULOS VEHICULOS  VEHICULOS
PESADOS  LIVIANOS VEHICULOS || VEHICULOS LIVIANOSX  PESADOS X 365 PESADOS PESADOS
LIVIANOS PESADOS 364
2005 30504 4880 781 4881 284992 1781434 102597 641316
2006 38644 6183 989 6183 361087 2256810 129991 812451
2007 36959 5913 946 5913 345319 2158406 124315 777026
2008 29590 4734 757 4734 276466 1728056 99528 622100
2009 29370 4699 752 4699 274422 1715208 98792 617475
2010 37352 5976 956 5976 348998 2181357 125639 785288
2011 45282 7245 1159 7245 423108 2644469 152319 952009
2012 48335 7733 1237 7734 451607 2822764 162579 1016195

Tomado de (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos - INEC, 2013)

La tabla adjunta nos permite observar la cantidad de vehiculos que se han
destinado para el servicio de alquiler o renta en el pais, en la primera columna
se observan los datos correspondientes a vehiculos matriculados que sera
destinados a alquiler, esta categoria involucra a camiones de cooperativas de
carga y mudanza, transporte de personas y servicio de turismo, un estudio
preliminar disponible en INFO ECONOMIA, publicacién periédica del INEC,
refiere que el 16% de los vehiculos de alquiler corresponden a las 118 empresas
legalmente constituidas para la renta de vehiculos, con este dato se obtuvo la

columna 2 referida como RENTA.

Con la tasa del 17% de participacion en el mercado para la ciudad de Quito
(Ledn, 2012), se obtuvo la estimacion del numero de vehiculos dedicados al
servicio de alquiler en el micro contexto, con esta proyeccién y tomando como
referencia el estimado del nivel de ocupacién que bordea el 36% para el mercado
empresarial, dado que el promedio de ocupacion global supera el 66% que
engloba a personas naturales o clientes que acceden a los servicios sin tener

una reserva previa, o la realizan via telefénica o internet.

Como puede observarse, ante la falta de datos claros y exactos, asi como a la
falta de politicas de control del mercado informal, resulta complejo establecer el
mercado potencial, su comportamiento, tendencias e indicadores claves por lo

que resulta vital analizar con cuidado el comportamiento de los factores externo
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e internos y realizar una adecuada programacion con escenario pesimista
influido por las variantes estadisticas, para lo cual fue necesario disefar y

ejecutar la investigacion de mercados.
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4 PLAN DE MARKETING

4.1 ESTRATEGIA GENERAL DE MARKETING

Para dar un servicio que permita atraer a clientes potenciales, hoy en dia es
necesario realizar estrategias basadas en marketing y publicidad, que sea mas
humano, que tenga una filosofia basada en la satisfaccion y necesidades de los

clientes, con un sistema abierto en el que establezcan politicas flexibles.

Mediante estas estrategias la empresa buscara concentrarse en los segmentos
gue observé una mayor proporcién de interés a rentar camiones o adquirir el
servicio, como fue el caso de empresas relacionadas con la fabricacién de
productos, la construccion, la distribucion, etc. A continuacion se detallaran las

estrategias a utilizarse, tanto publicitarias como de marketing:

4.1.1 Mercado Objetivo

“Para disefiar una estrategia de marketing ganadora la direccion del marketing
debe responder 2 importantes preguntas: ¢A qué consumidores atenderemos
(cual es nuestro mercado meta)?, y ¢(COmo podemos servir mejor a estos
clientes (Cual es nuestra propuesta de valor)?” (Kotler & Armstrong, 2008, pag.
9)

En base a la informacién recopilada anteriormente, se han definido las
caracteristicas del mercado objetivo para el servicio propuesto, mismos que se

detallara a continuacion:

Empresas medianas, que sean constituidas en el Ecuador, que residan en el
perimetro urbano de la ciudad de Quito, que su giro del negocio sea la
alimentacion, el comercio, la construccion, petroleo, de distribucion; con un
interés particular por mejorar el rendimiento de la empresa, con preferencia por
optimizar la liquidez, que valoren la calidad sobre el precio y que regularmente

necesiten distribuir sus productos o bienes.
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El mercado objetivo seleccionado representa alrededor del 26.51% del mercado
potencial en Quito, alcanzando los 427 empresas.

Empresas

«ﬂ

m Fcuador = Quito = mercado Objetivo

Figura 24. Mercado objetivo

4.1.2 Posicionamiento

Dadas las caracteristicas del servicio propuesto, se ha disefiado una propuesta

de valor: “mayor calidad y fidelizacion”

Esta estrategia, va enfocada al segmento Empresarial, se busca ofrecer un
servicio de mayor calidad, con mas beneficios, con atencién personalizada, para

captar clientes clave y fidelizarlos.
4.1.3Marketing Boca a Boca
La empresa debera lograr un impacto positivo en los clientes, con el objetivo de

dejarlos satisfechos y felices para que después sean ellos los encargados de

transmitir sus experiencias y recomendar el servicio a otras empresas.
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4.2 ESTRATEGIA DE SERVICIO

1. El servicio ofrecera

El servicio propuesto consiste en el alquiler de camiones, elaborado
artesanalmente a base de quinua organica ecuatoriana, en conjunto con una
variedad de cereales y otros ingredientes naturales de origen organico tipicos

del Ecuador, tales como uvillas, amaranto, chocolate, entre otros.

a) Identificar los principales beneficios de las empresas al momento de
realizar la renta de un camion, las principales marcas, el precio y los

accesorios necesarios para el confort del cliente.

b) Valorar la seleccion de un mercado meta, evaluando el mercado mas

atractivo y asi elegir uno 0 mas segmentos para entrar en ellos.

c) Tener una coexistencia pacifica y un reparto consciente del mercado,
alineado a la actitud del lider reconocido del mercado (Avis). Desarrollando
un comportamiento de adaptacién al lider, por un competidor que esta

entrando en el mercado (Servcamrent).

d) Detectar las necesidades, los problemas, deseos actuales y futuros de los
clientes, para poder potencializar a cada uno de ellos, y de esta forma

rentabilizarlos cumpliendo con sus demandas.

e) Distinguir a las empresas que se encuentran en relacion a la posicion que
tiene en el mercado y conocer la actitud que adopta frente a sus
competidores, tales como: El lider, los seguidores, el retador (cliente) y el

especialista.

f) Latrayectoriay el alcance de una organizacion en un periodo determinado;

determinar las ventajas de la organizacion a través de su configuracion de
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los recursos en un entorno cambiante, para hacer frente a las necesidades

de los mercados y cumplir las expectativas de los accionistas.

g) Servicio de Calidad: Cada valoracién de la calidad se efectia durante la
entrega del servicio. Cada contacto con el cliente ser4 una oportunidad

para satisfacer sus expectativas.

h) Establecer decisiones en las que el negocio compite, para de este modo
delimitar el entorno especifico de la empresa y fijar los limites de la misma,;

la estrategia persigue acomodar la empresa a su entorno.

i) Valorar el potencial e interés del mercado objetivo, dandole un servicio
personalizado en el cual se identificardn sus necesidades y su poder
adquisitivo, para de este modo poder satisfacer sus necesidades de forma

rapida y eficiente.

j) Orientar la empresa hacia nuevas oportunidades econdémicas atractivas en
funcién de: Sus capacidades, sus recursos, el entorno competitivo, que

ofrezca un potencial de crecimiento y oportunidad.

2. Estrategia publicitaria de Servcamrent.

a) Confianza y seguridad: Transmitirles confianza y seguridad, mediante
experiencias previas satisfactorias, cuidando la imagen corporativa,
difundiendo testimonios de clientes importantes, destacando Ila
cualificaciéon de los empleados, proporcionando camiones nuevos (0 Km),
colocando cualquier tipo de accesorio segun su requerimiento en la revision
vehicular, matriculacion anual, facilitando un camion de reemplazo
(sustituto). Ademas, aportando: Seguros contra todo riesgo Yy
administracion de siniestros, mantenimiento preventivo y correctivo,
renovacion de la flota en el periodo 6ptimo, call Center 24 horas al dia / 7
dias a la semana para asistencia al cliente, Rescate y servicio de remolque,

servicio de rastreo satelital GPS.
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b) Enfocar la empresa a una mejor capacidad de respuesta, para de este
modo establecer convenios con al menos el 15% de las empresas (160
aproximadamente) con sede en la ciudad de Quito a fin de mantener

clientes fijos que utilicen el servicio.

c) Distribuir informacion por medio de las redes sociales y poder llegar a un
mayor numero de clientes que frecuentan estos medios, tales como
Facebook, twitter, hi5, Instagram, etc. Para de este modo incentivar la
compra del servicio en las empresas, dar a conocer nuevos productos,
lograr una mayor cobertura, exposicion de los servicios y un

posicionamiento como marca en el mercado.

La operatividad de estos objetivos permite considerar como estrategias
generales el posicionamiento basado en el proceso del posicionamiento:

Necesidad de
los clientes
potenciales en
el alquiler de
camionetas.

Generar Solucion

conforty eficiente a las
confianza en necesidades del
los clientes los clientes.

Maximizar la
utilidad por
medio de un
mejoramiento
continuoen el
servicio.

Mejor
distribucion de
informacion,
productos y
servicios.

Figura 25. Procesos para la estrategia
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4.2.1 Marketing Mix

Este segmento se refiere a 4 actividades en las cuales se centra la estrategia de
mercadeo: el producto, la distribucion (plaza), la promocién y el precio, se debe
tener en claro el posicionamiento deseado que la compaifiia, sus servicios y sera

introducido en la mente del consumidor.

El siguiente esquema presenta una vision del marketing mix adecuada para la

empresa de renta de camiones.

Producto Cliente

Precio Caracteristicas

Promocion Comunicacion

2
=
bo
c
-
Q
X
S
S
=

Punto de Venta el COmMmercializacion

Figura 26. Marketing mix para el servicio de alquiler de camiones

En el caso del alquiler de camiones la empresa no ofrecera un producto, sino un
servicio, se caracterizard por otorgar soluciones de movilizaciéon a corto y largo

plazo, brindandole la mas amplia y moderna gama de camiones.
e Servicio de renta de camiones para clientes corporativos.
e Atencién integral que combina seguridad y comodidad, con camiones

nuevos, llantas en perfecto estado, chequeo mensuales en los

concesionarios, etc.
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e Servicio de monitoreo, rastreo y apoyo logistico en los vehiculos de alquiler
gue puede incluir una opcion en la cual el cliente pueda verificar que se
estén cumpliendo las rutas que €l se ha designado a los conductores
simplemente ingresando al internet, con la posibilidad de incorporar un

teléfono para dar cualquier instruccion adicional, boton de péanico, etc.

e Apoyo logistico y de seguridad al transporte corporativo de uso frecuente,
el seguro de cada camioén incorporaria un servicio de wincha y apoyo
mecanico en cualquier parte del pais, adicionalmente un seguro con una
cobertura para el camion y el transporte de la mercaderia o productos

dentro del mismo.

e Vehiculos modernos que incluyan GPS, para una mejor orientacion de los
clientes en cualquier parte del pais.

En cuanto el precio se estimaria un valor que no sea muy alto, que vaya acorde
al mercado y que pueda dar una rentabilidad a mediano plazo, por este motivo
el valor por dia del servicio sera de 1203$.

La promocion se dara por los medios de comunicacion mas utilizados, el internet
sera la herramienta principal, la radio, television y prensa, seran de manera

constantemente para atraer en todo momento a nuevos clientes.

Inicialmente existira un punto de venta en el pais, a medida que la empresa vaya
creciendo se realizan nuevos puntos de venta a nivel nacional y de 2 a 4 puntos

de venta en las ciudades principales, segun su mercado existente.

Algunas rentadoras se centran en un subgrupo ya que se dirige a cierta clase de
demanda. Por ejemplo Avis se concentra en empresas y por este motivo cuentan
con una amplia flota de camiones; sin embargo, Hertz tiene solo algunas de las

mismas.
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El nivel aumentado en el producto se aprecia en el servicio. Las grandes
rentadoras atienden sélo en sus locales, mientras que las pequefas dan servicio
puerta a puerta, es decir, si el cliente llama de un hotel, no le piden que se
acerque a sus locales sino que le llevan el vehiculo escogido en el precio pactado
al hotel en un lapso de méximo treinta minutos. En la misma line se puede citar
auxilio mecanico y la reposicién inmediata del vehiculo en caso de falla que

ofrecen Avis, Budget, Hertz.

En otra linea estéa el seguro que se ofrecera a los clientes. Tan sélo Avis y Budget
tienen seguro completo, es decir, el cliente no debe preocuparse por ningin
aspecto del camion exceptuando los accesorios, mientras que las demas
trabajan con una garantia que va de mil a tres mil USD dependiendo del tipo de
camién. Esta garantia se realizaria bloqueando la tarjeta de la tarjeta de crédito
del cliente 6 con una garantia Bancaria. Sin embargo, a pesar de presentar un
seguro completo, incluso las rentadoras antes mencionadas deben bloquear
valores similares de la tarjeta de crédito para tener un respaldo en caso de una
extension en el contrato, cuyo valor asciende a una renta mensual que varia
entre mil y tres mil délares al igual que la garantia del seguro. Vale recalcar que
el seguro no es valido en caso de que el conductor haya faltado a alguna de las
clausulas del contrato. En la linea de seguros, se debe destacar que tan solo

Avis tiene vehiculos con servicio de rastreo Hunter o Sherlock.

Otros aspectos a considerar son: la novedad de la flota, el servicio post entrega
del camidn, la rapidez en los tramites del contrato, la atencion tanto telefénica
como personal, las facilidades para entregar el camién en otra ciudad o en

distintas horas y si el personal es bilingie o no.
4.3 POLITICAS DE PRECIOS
El precio es otro de los elementos claves en la estrategia de mercadotecnia, es

la Unica de las variables de marketing que genera un ingreso para la empresa,

el resto de elementos produce gastos y necesitan de inversiones.
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En funcién de los resultados de la investigacion, en las que se determin6 que el
precio es el principal elemento a la hora de optar por el servicio de renta de
camiones y que el 32.7 % de los encuestados estarian dispuestos a pagar un
valor sobre los 80%, ademas que en la investigacion se evidencié que el
mantener cada camion tendria un costo mensual alto, se establece que por dia
el valor del servicio estara en 120$, adicionalmente este precio es acogido
porque lo mantiene la competencia como se puede ver en el Anexo 3, en este
aspecto se requiere tener una clara perspectiva del valor agregado como
elemento diferenciador, de juicio y de decisién, sin embargo debe recordarse en
relacion con el precio es su aspecto sicoldgico.

Un precio adecuado permitira por una parte ingresar al mercado generando
confianza y por otra parte aumentando el valor agregado al incluir los servicios
adicionales, que de acuerdo a la investigacion de mercados son el segundo
atributo que impulsa a las empresas a optar por la renta de camiones. De
acuerdo a Ciotola (2002), “el precio es el valor que se entrega al momento del
intercambio. O mejor expresado: todo aquello que se exige y/o entrega en
cambio de algo de valor” (pag. 109).

Ademas, la fijacion de precios lleva consigo el deseo de obtener beneficios por
parte de la empresa, cuyos ingresos aparecen determinados por la cantidad de
ventas que realice. La empresa debera dirigirse a la obtencién de una meta, en
otras palabras, el Gerente general deberia decidir su objetivo antes de

determinar el precio propiamente dicho.

De acuerdo a Ciotola (2002), en mercados en los que poco se conoce sobre la
oferta, demanda y comportamiento del consumidor, la metodologia de fijacion de
precios mas adecuada es la conocida como Paridad Competitiva o Comparativa,

este método es simple pero peligroso.

El riesgo de fijar el precio en funcion del comportamiento de la competencia

puede reducirse considerando los costos de prestacién del servicio que se
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propondran en los siguientes acépites y que esta alineado con el valor de la
propuesta, por este motivo se estima tener un incremento en el precio del 1%

anual.

Los precios fijados seran bastante competitivos en relacion a las empresas
formales de alquiler de vehiculos, una caracteristica adicional que se proyectara
y que se brindara puede ser una importante ventaja en relacion a la competencia,
en este aspecto que la garantia y los requisitos para acceder al servicio sean
inferiores en una relacion del 50%, a 100%, para clientes corporativos con los

que estructuren convenios,

4.4 TACTICA DE VENTAS

Se requiere una tactica estratégica para la venta del servicio de alquiler de
camiones, que cumpla con las necesidades de clientes corporativos afincados
en la ciudad de Quito, se utilizaran 5 métodos principalmente, con el objetivo de

brinda confort y seguridad al empresario:

1.- El internet: Es una herramienta muy utilizada por las empresas hoy en dia,
ya que es mas facil cerrar los negocios por este medio, la empresa creara un
sitio web para que todas empresa que necesite el servicio pueda solicitarlo,
adicionalmente se enviaran correos electronicos a las empresas con informacion
de la empresa, también entraria el aspecto de las redes sociales, ya que por este

medio se puede dar conocer la empresa y crear una imagen corporativa.

2.- Llamadas telefonicas: Una llamada telefonica debe ser bien direccionada y
ser dirigida unicamente al segmente que puede necesitar el servicio, por este

medio se puede agendar a posibles clientes que deseen el servicio.

3.- Vallas publicitarias, flayers, documentos informativos: Este medio es
muy efectivo para llegar a las personas o empresas, es una forma de captar

clientes que posiblemente deseen el servicio.



89

4.- Visitas a los clientes: La visita a clientes sera la principal estrategia de la
empresa ya que se mantiene una mejor relacion con el cliente y esto fortalece

las relaciones comerciales, forjando una relacién con la empresa.

5.- Trato Personalizado: El trato personalizado sera fundamental para la
empresa ya que de este modo va a captar la mayor parte de sus clientes, se
iniciara con llamadas telefonicas a las distintas empresas, de este modo se va a
pactar una cita con empresas de gran importancia en el mercado, este es un
momento clave para la empresa ya que se hard conocer con las grandes
instituciones y como se realiza un trato personalizado, se podra conocer mejor

las necesidades del cliente.

Estos 5 métodos seran parte de la labor diaria de todo el equipo de vendedores
de la empresa, se realiza una proyecciéon aproximada de 3 vendedores, pero el
detalle del mismo se podra observar mas adelante en el capitulo 7.

La informacion obtenida nos puede permitir ofrecer a los clientes una mejor
propuesta comercial. Ademas esto nos permite averiguar sus problematicas,
necesidades y tormentos mas profundos. Para acto seguido ofrecer a cada
cliente una propuesta de valor de altas prestaciones. Una propuesta que NO

podria ofrecerle una competencia sin conocimiento de ese cliente.

Los 2 ultimos puntos son muy importantes ya que serda la primera impresion que
el cliente tendra de la empresa por esto la fuerza de ventas estara conformada
por 3 vendedores, cada vendedor debe tener cualidades especiales como
facilidad de palabra, que sepan relacionarse, emprendedores, eficientes, con

objetivos y metas claras, confiables, entradores, honestos, etc.

Como ya se menciond anteriormente, el precio apropiado para el servicio debe
ser de $120, es un monto accesible para toda empresa, suponiendo que se
llegue a rentar los 30 dias del mes, se espera tener un ingreso mensual promedio
de $14.000 aunque este no sea el ingreso que perciba en el primer mes, pero

pueden ser ingresos que se perciban en el transcurso del afio.
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El vendedor debe cumplir con un perfil apropiado para poder ser parte de equipo,
debe poseer un conjunto de cualidades como: sociable, triunfador, leal, con
actitud positiva, decidido, comprometido, con determinacién, seguro de si
mismo, sincero, responsable, con agresividad comercial, honrado, humilde, que
le guste su trabajo, etc., esto permitira que el colaborador pueda cumplir con los
objetivos que le impone la empresa, ademas podré tener la potestad de realizar

estrategias direccionadas a empresas corporativas.

e Visitar mediante asesor de ventas a empresas en funcién del segmento del
mercado, en otras palabras realizar una atencién personalizada con los
clientes, para determinar de mejor manera sus necesidades y poder cumplir

con sus expectativas.

e Socializar los beneficios de la renta de camiones en términos de costo a
mediano y largo plazo de la compra de vehiculos por parte de la empresa,
indicando que en la renta la empresa puede obtener beneficios tributarios

al utilizar el servicio.

o Establecer mediante una negociacion nuevos acuerdos en materia de
precios, servicios adicionales y asesoria logistica de los que podrian

beneficiarse a través de la firma de convenios.

e Entregar a manera de proyecto la oferta del servicio de Servcamrent,
haciéndole notar los beneficios como: ahorro del gasto inicial de compra,
ahorro del mantenimiento, poder mantener siempre camiones nuevas sin
invertir mas dinero y evitando la depreciacién de los mismos, beneficios
tributarios al cargar el gasto y deducir del impuesto a la renta y disposicion

de camiones para satisfacer sus necesidades.

o Establecer un programa de evaluacion de la satisfaccion del cliente, para
determinar si existe algun otro tipo de necesidad como: remolque, malla

protectora, equipos contra incendios, radios, equipos telefénicos, servicio



91

de rastreo de los conductores o de los camiones, apertura remota de
puertas o cualquier servicio que haga mas eficiente de sus labores.

4.5 POLITICA DE SERVICIO AL CLIENTE Y GARANTIAS

Es deber de todos los funcionarios y colaboradores de la empresa, brindar un
servicio de manera adecuada; amable, respetuoso, con calidez, atendiendo sus
expectativas desde su percepcion, escuchando, comprendiendo y mostrando
interés por sus necesidades.

a. Deberan responder oportunamente a las necesidades de los clientes.

b. Ofrecer un 6ptimo servicio al portafolio de clientes.

c. Conocer las necesidades y expectativas del cliente interno y externo.

d. Comprometidos con el mejoramiento continuo.

e. Crear espacios en los que las opiniones de nuestros clientes sean el

precedente para nuestro 6ptimo desarrollo.

f. Confiabilidad y responsabilidad en la apropiacion y el uso de la informacién de

la empresa.

g. Brindar la informacion requerida por los clientes y usuarios de los servicios.

h. Valorar, respetar a todos los clientes y afiliados a la empresa asi como a los

colaboradores.

A fin de que la empresa garantice la prestacion de servicio se requiere la firma
del convenio, o en su defecto la celebracidén del contrato para entidades que no

cuenta convenio, las principales garantias que ofrece la empresa son:
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a. Empresa seria con alto valores corporativos.

b. Cumplimiento con el tiempo de entrega del camién, gracias a una excelente

planificacion.

c. Establecen sistemas de control de calidad para todas las funciones, no solo

para las areas técnicas.

4.6 PROMOCION Y PUBLICIDAD

En cuanto a la promocion, las acciones a implementarse para publicitar a la
nueva empresa seran diversas con una clara tendencia a penetrar el mercado
corporativo mostrando un servicio diferenciado y Unico en el mercado de alquiler
de camiones para el sector corporativo, se prevé anunciar principalmente en
medios impresos como podrian ser la revista Ekos y la revista lideres, asi como
en radiodifusoras tanto de la ciudad de Quito como de la region oriental, y

finalmente a través de invitaciones electrénicas.

4.6.1Publicidad

Es un tipo de comunicacion pagada, en este aspecto los medios generalmente
utilizados son televisién, radio, periddicos, revistas, vallas publicitarias e internet,
para este servicio se han elegido los medios méas atractivos y que mantengan

mayor captacion de clientes:

e Television: es el medio publicitario por excelencia: permite mostrar la idea
en movimiento, con color y sonido. El producto propio de la television es el
spot 0 anuncio. En este medio se vera la imagen de la empresa y como
nos queremos reflejar a los clientes, dando a conocer el tipo de servicio que
gueremos ofrecer. Adicionalmente por este medio se pueden ofrecer

promociones e incentivar a la adquisicion del servicio.
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e Radio: la publicidad utiliza los elementos basicos del medio: la palabra, la
musica, los efectos sonoros y el silencio. Las personas tienden a utilizar
por lo general unas horas al dia, este medio es importante ya que nos da
una forma de llegar a distintos tipos de mercados, ademas al ser una cufa
publicitaria, el costos seria muy bajo ya que no se utilizaran imagenes, en

este medio se utiliza mas la imaginacion del cliente.

e Guia telefénica: La guia telefénica es uno de los medios mas utilizados.
Se pareceria a una base de datos, en ella podemos encontrar la ubicacién
con respecto a las ciudades, sus Domicilio, luego cada nombre de la
persona que tiene el contrato de teléfono serian los campos de una base
de datos, y por ultimo su codigo postal y su teléfono vendrian a ser los él

registros de una base de datos.

e Tripticos: tiene dos pliegues que forman tres paneles. Los tres paneles
tienen un frente y una parte posterior, y suma seis secciones en total. Aqui
colocaremos publicidad vital y que atraiga al cliente, el contenido debe tener
una fase estratégica, ya que cada grupo representa algo diferente. Los
tripticos se repartiran en las empresas para que tengan un conocimiento
general del servicio, junto con la informacién de la empresa, para que

puedan realizar.

e Vallas publicitarias: Las encontramos en zonas abiertas, carreteras,
grandes centros comerciales. Se encuentran colocadas en soportes
especiales, y su medida alcanza los 4 y 8 metros de longitud. Este es un
medio interesante que bien utilizado llega a ser un medio muy bueno para

realizar publicidad y hacer conocer mas que nada a la empresa.

4.6.2Relaciones publicas

Las Relaciones Publicas son el manejo estratégico de las relaciones entre la

empresa y su mercado objetivo, el principal propésito es el incrementar el
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posicionamiento actual, estimular las ventas, facilitar las comunicaciones y
establecer relaciones. También Formar una reputacion, generar resultados,
crear un espacio positivo, genera mejores oportunidades de negocio al
posicionar correctamente a la entidad en la mente y el corazén de quienes va

dirigida.

La empresa ira dirigida a los medios de comunicacion mas accesibles para el
publico buscando definir y asentar la marca en el mercado, realizando eventos

sociales que vayan dirigidos a clientes importantes.

e Eventos sociales: Es una forma de socializar con el cliente, forjando
relaciones que perduren, un claro ejemplo puede ser una fiesta de gala,
que se ofreceria una vez al afio, o reuniones en las que el principal objetivo
es hacer feliz al cliente, para que de este modo puedan llegar a apreciar a

la empresa.

e Eventos de labor social: En este aspecto la empresa tendra un aspecto
mas humano, colaborando con entidades que realmente lo necesiten como
orfanatos o asilo de ancianos, daria una mejor perspectiva de la empresa

y mayor confiabilidad en su imagen corporativa.

e Promociones: se infundira diversos tipos de promociones por temporada,
con el objetivo de mantener incentivados a los clientes en el consumo del
servicio, el tipo de promociones que se ofertaria seria dar un porcentaje de
descuento en el valor total del servicio principalmente, ofertar productos

(tasas, llaveros, calendarios, agendas, etc.) por la compra del servicio.



95

4.6.3Imagen Corporativa

4.6.3.1 Nombre de la empresa

Para elegir el nombre se debe tomar en cuenta lo que la empresa va a realizar
en el futuro, es por esto que el nombre sera Servcamrent que significa: Servicio
de Renta de Camiones, este nombre es importante ya que influird en la primera
impresion que el publico tenga de la empresa, ademas, es necesario tener en
claro el segmento de mercado al cual se dirige, asi como describir el tipo de
negocio de la empresa, lo que lo diferencia.

4.6.3.2 Logo de la empresa

Tiene dos partes principales en las cuales la empresa trata de trasmitir lo que es.
El primero es el caballo que representa la nobleza, la libertad y elegancia, se lo
utiliza para atraer personas que busquen un servicio de calidad, rapidez para
conseguir logros en los distintos niveles. La segunda parte es la llave que
simboliza poder e iniciacién, ya que las llaves se utilizan para abrir puertas y de

este modo nos existiran limitaciones para poder seguir con su camino.

SERVCAMRENT

Figura 27. Logo tipo de la empresa
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4.6.3.3 Los colores de laempresa

e Azul: Tiene como significado la tranquilidad, amistad. Por lo general a todo

el mundo le gusta un poco de este color.

El azul es un color natural, representa el cielo o el mar, y tiene un efecto
tranquilizante que siempre es recomendado por los disefiadores a las

personas que tienen dificultad para adquirir el suefio.

o Celeste: expresa verdad, fidelidad, calma, dedicacion, sinceridad, intuicion,
justicia, valores que la empresa desea transmitir a sus clientes y formar un

vinculo con los mismos.

4.6.3.4 Slogan

El eslogan es una frase clave o expresion que resume el posicionamiento de la
marca o de la empresa. Es el logotipo verbal, y debe aparecer en todas las

acciones de comunicacion.

El slogan de la empresa seré: “Supera tus fronteras”, se utilizara en los anuncios
de television, en Internet, en los carteles publicitarios, y en otros medios de
comunicacién, en este estarian presentes las caracteristicas esenciales de la
empresa, con el fin de permanecer grabadas en la memoria de los futuros

clientes.

4.6.3.5 Redes sociales

Las redes sociales abren un campo en las empresas. Segun Microsoft Facebook
y Twitter, son dos redes totalmente enfocadas en el consumidor final, siendo las
mas populares en el mercado empresarial. Sin embargo, todavia no es muy

claro como se estan usando las redes dentro de la organizacion.
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De acuerdo con un estudio presentado por Microsoft pero realizado por Ipsos,
“‘las grandes compafias y las Pymes utilizan herramientas sociales en maneras
radicalmente nuevas”. Siendo las medianas empresas. El estudio se realizé a
10.000 usuarios finales en compafiias de diferentes tamafnos situadas en 32

paises.

Existe una gran diferencia entre las pequefas, medianas empresas y las grandes
corporaciones donde se puede ver en la profundidad de uso de las herramientas
de colaboracion. Mientras que las Empresas mediana y grandes son mas
propensas a utilizar herramientas sociales para fines profesionales, las grandes

comparniias tienden a implementar menos herramientas de colaboracion.

El uso de las redes sociales en el trabajo por parte de los empleados puede,
potencialmente, transformar el mundo laboral. Numerosas y distintas empresas
sacan provecho para mejorar la productividad, la innovacion, la colaboracion, la

reputacion y la implicacién de los empleados. (Manpower Professional, 2015)

Segun Manpower Professional se dice que el 75% de los empleados afirman que
sus empresas no cuentan con una politica formal sobre el uso de las redes
sociales en el trabajo. Esto sugiere que una amplia mayoria de las empresas
estan adoptando la postura de “esperar a ver qué sucede” antes de desarrollar
sus propias politicas formales sobre el uso de las redes sociales. (Manpower
Professional, 2015)

4.6.3.5.1 Lista de las redes sociales mas populares

1. Facebook: Es un sitio de Internet que cubre una amplia red de personas,
instituciones, organizaciones sociales, entre otros que de una forma u otra
desean relacionarse. Ademas en este sitio se puede publicar fotos, videos,
eventos, sugerencias, enlaces y comentarios, asi como hay la opcion de

mantener comunicacion con amigos, comparferos de trabajo y familiares.
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Todo el mundo puede tener acceso a Facebook, mediante una direccién de

correo electronico. En este sitio se puede tener una gama infinita de amigos.

2. Twitter: Es una red social algo particular, pertenece a lo que se denomina
"MICROBLOGGING", permite a sus usuarios enviar y publicar mensajes
breves, solo de texto, sus actualizaciones tienen una extensién limitada de

140 caracteres.

3. Linkedin: Es una red social, pero de perfil profesional. En ella las personas
puede publicar informacién personal y profesional, a través de dichos perfiles
se generan redes y contactos. En ella también se pueden publicar preguntas

y respuestas, grupos de interés, debates, articulos, etc.

4. MySpace: Es un sitio web de interaccion social formado por perfiles
personales de usuarios que incluye redes de amigos, grupos, blogs, fotos,
videos y musica, ademas de una red interna de mensajeria que permite

comunicarse a unos usuarios con otros y un buscador interno.

4.7 DISTRIBUCION

Dentro del marco integral de la estrategia de mercadotecnia. Tomando como
criterios referentes por un lado la segmentacion de mercado y por el otro la
estrategia de seguidor, se considera que para la distribucion del servicio se

contara con una Unica agencia.

Para la localizacion de la oficina de renta se precis6 tomar como referencia la

ubicacion de las principales agencias de renta de autos en la ciudad de Quito.
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Tabla 25. Direccion de las principales rentadoras de autos en la ciudad de

Quito
AVIS HERTZ BUDGET LOCALIZA SIMON THRIFTY
Aeropuerto Aeropuerto Aeropuerto
Internacional | Internacional | Internacional
Mariscal Mariscal Mariscal
Antonio José de | Antonio José de | Antonio José de AVENIDA Av.Amazonasy| Av.Ameérica
Sucre Sucre Sucre AMAZONAS Y Rio Curaray |N21-56y Bolivia
RIO TOPO ESQ. Aeropuerto
Av. De Los Matriz: AV. 74-49 Internacional
Granados E11- AMAZONAS | Av. Eloy Alfaro S Av. de los Mariscal
26 y Av. Seis de |NO.49-111 YRIO| 40-153yJosé Shyrys 2930 e JAntonioJosé de
Diciembre CURARAY Queri. Isla Floreana. Sucre

Puede observarse que la mayoria de empresas se concentran en el aeropuerto
(nuevo aeropuerto), algunas se mantienen en el sector del antiguo aeropuerto, y
coincidentemente las dos empresas lideres se encuentran en el sector centro
norte de facil acceso a las zonas industriales y a la avenida periférica Simoén

Bolivar.

En atencién a la investigacion del mercado, en la que se observé que las
empresas petroleras constituyen un importante segmento, y que obviamente
requieren transportar su personal, equipo y materiales hacia el sector nororiental,
precisamente la ubicacion cerca de la avenida Simén Bolivar acceso norte, seria
bastante indicada, debido ademas que la mayoria de estas empresas tienen sus

oficinas administrativas en el sector del Quicentro.

Con el propésito de seleccionar la mejor plaza para la prestacion del servicio se

consideraron los siguientes criterios:

e Relacion de cercania con el segmento de mercado. (RSM)
o Relacion de la ubicacion con el sector de destino. (RSD)

e Acceso a servicios basicos. (ASB)

e Vias de acceso y movilizacion. (AM)

e Costo de arrendamiento. (CA)



100

Se plantearon en base a la estrategia de seguidor y de par competitivo tres
posibles lugares: Redondel del Condado, Sector de la Eloy Alfaro, entre Rio

Cocay Av. De los Granados y Sector de Tababela, cerca del aeropuerto.
En funcion de los atributos, se estimaron las siguientes unidades de medida.

Tabla 26. Matriz para localizacion de la plaza

Localizacion RSM RSD ASB AM CA Total

Puntuacién 4 3 2 3 4 16

Condado 3,2 2,6 2 24| 4 | 14,2
Eloy Alfaro 4 2,5 2 2,8 13,2145
Tababela 22 | 271 18 | 2133|121

Como variable a analizarse dentro del aspecto de plaza, dentro del mix de
marketing, es importante mencionar a aquellos sectores en los que la empresa
concentra sus esfuerzos para la captacion de clientes corporativos con sede en
la ciudad de Quito, dedicadas al servicio de consultoria petrolera, construccion y
distribucion, en este sentido se selecciondé como localizacién probable el de la

Eloy Alfaro.
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5 PLAN DE OPERACIONES

5.1 ESTRATEGIA DE OPERACIONES

La estrategia de operaciones para la empresa Servcamrent estara integrada con
la estrategia empresarial y reflejada mediante un plan estratégico enfocado a un
mejoramiento continuo y captando las necesidades del cliente para de este modo
tratar de fidelizarlo con la empresa. De acuerdo a Marinee (2010): “La estrategia
de operaciones debe dar como resultado un patron consistente de toma de
decisiones en las operaciones y una ventaja competitiva para la compafia” (pag.
1)

Considerando los objetivos estratégicos de operaciones: costo, calidad, tiempo
de entrega y flexibilidad-beneficio, se proyectan las siguientes estrategias de

operaciones puntuales:

Establecimiento del precio competitivo como el objetivo dominante de las
operaciones de Servcamrent, para lo cual se desarrollaran las siguientes

estrategias puntuales:

e Reduccidén de los costos asociados a inversion y mantenimiento de la flota

vehicular, mediante firma de convenios con empresas automotrices.

e Optimizacion de los recursos tecnoldgicos para la provision del servicio:

GPS, radiocomunicaciones, website, rastreo satelital.

e Incremento de la tasa de ocupamiento de la renta de toda la flota a traves

de beneficios directos en dias y temporadas de baja ocupacion.

e Alto grado de integracion vertical en la prestacion de los servicios

(marketing, comercializacion, financiero)
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e Consolidacion de una fuerza de trabajo altamente calificada con flexibilidad
en el uso y desarrollo de sus habilidades.

Estas estrategias guardan consonancia con la propuesta de Marinee (2010),
quien sostiene que las principales estrategias de operaciones se relacionan con:
“...énfasis en la alta calidad, estrategia de servicio, la variedad del producto y el

alto nivel de crecimiento” (pag. 2)

Como se observa, las estrategia de operaciones propuestas son flexibles y
dinamizan el accionar de la empresa, en concordancia con lo expuesto por
Greiner (1983): “La estrategia se desarrolla desde dentro de la organizacién, y
no desde su futuro entorno” (citado por Peters, 2006, pag. 10), este mismo autor
sefala que: “ La estrategia emerge del efecto acumulativo de muchas acciones
y decisiones informales, tomadas a diario por muchos empleados a lo largo de
los afios y no de una declaracién puntual desarrollada exclusivamente por los

altos directivos para su aplicacion en la organizacién” (pag. 10)

5.2 CICLO DE OPERACIONES

Son los procesos, actividades e informacion que la empresa servcamrent debe
realizar para proporcionar sus servicios a sus clientes, asi como para cumplir con
los objetivos, permite a cualquier organizacibn cumplir con sus metas
empresariales, lograr producir valor agregado en la institucion, satisfacer con
calidad, productividad y rentabilidad, como lo menciona Handy (2006): “El ciclo
operativo es el vehiculo para aterrizar y llevar a la practica la estrategia
Competitiva de la empresa en cada uno de los Segmentos de Negocios
definidos” (pag. 23)

Dada esta relaciéon se pueden conocer el ciclo de operaciones de la empresa

que son:

1. Planificacion y Administracion: se realiza todo el proceso de investigacion,

implementacion, localizacion, etc.
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2. Desarrollar nuevos servicios: se desarrolla el producto y los posibles servicios
adicionales que se podran ofrecer a futuro.

3. Abastecer de Camiones: Se busca los camiones adecuados para el servicio y

se realiza la compra de los mismos.

4. Promover y vender: todo el proceso de publicidad, marketing y ventas.

5. Distribuir: se realiza el cierre del negocio y empieza a realizar la distribucion

de los camiones a los clientes.

6. Mantenimientos: el camion regresa de la prestacion del servicio y se realiza el

chequeo del mismo y mantenimiento para la siguiente prestacion.

Por otra parte Sap Business One (2013) propone la siguiente figura para

comprender y aplicar el ciclo principal de operaciones.

’\

Mantenimientos Planificaciény
Administracion

-Estrategia Competitiva.
-Segmentos de
Negocio.

Distribuir -Organizacion del Desarrollar nuevos
personal. servicios
Tecnologia de
Informacion

Ciclode Operaciones

Promovery Abastecer de
vender i Camiones

Figura 28. Ciclo de operaciones
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En este caso, las determinacion de actividades se realizar4 en funcién de los
objetivos propuestos en cada ciclo especifico, el énfasis de cada elemento tendra
relacion ademas con la tasa de crecimiento de la demanda y el comportamiento
usual del mercado, que como se vio en el capitulo 3, es un mercado en
crecimiento con demanda alta en los meses de julio, agosto, diciembre, enero y

febrero.

Dentro del ciclo de operaciones, la empresa puede atravesar diversas etapas en
las cuales se vera el proceso de crecimiento de la empresa, en donde se destaca
la introduccion de los camiones al mercado, donde se ofrecera el servicio a los
posibles clientes, después habra un proceso de turbulencia en donde la empresa
se adaptara al mercado, y desarrollara nuevas formas nuevos métodos para
captar clientes en su proceso, es cuando se logra un proceso de crecimiento y
la empresa debera empezar a contratar mas personal y crear nuevas areas de
trabajo para ser mas eficientes y ofrecer un servicio de primera, la madurez es
cuando la empresa ya es reconocida en el mercado, tiene procesos establecidos,

etc.

Servcamrent al ser una empresa nueva se desarrollara en su fase de

introduccidn, en el que sera evidente el siguiente escenario:

e La introduccién del servicio en el mercado, es aqui donde la empresa
empezard a desarrollarse y tendra que realizar publicidad constantemente
para hacerse conocer por las empresas y de esta forma 5tener oportunidad

de captar clientes potenciales.

e Turbulencia sera en los primeros afios de la empresa, ya que esta en una
etapa en la que Servcamrent aln no es muy conocida por sus clientes y

debe realizar tratar de ganar su confianza para que prueben este servicio.

e En el crecimiento la empresa estara tomando una direccion en el mercado,

debera estar ganando mercado y en un crecimiento constante.
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o La etapa de madurez la empresa ya sera reconocida a nivel nacional y se
posicionaria en el mercado como la primera empresa que renta

exclusivamente camiones.

o Laetapa del declive sera cuando empiece a perder parte del mercado, esto
solo sucederia si no se da una constante realimentacién en el mercado y
se busca nuevas formas de cubrir las necesidades que surjan de los

clientes.

o Eldesconocimiento del servicio que oferta Servcamrent es un factor que va

a influir mucho al momento de cumplir las metas trazadas.

VENTAS

R

<

\Crecimiento Madurez Declive

Turbulencias

Introduccion

INTINVOAUIS

TIEMIFO

Figura 29. Ciclo de vida del servicio

5.2.1Diagrama de flujos

Los diagramas de flujo pueden abordar muchos enunciados y una interrelacién
entre las ideas, el aspecto en comun entre ellos es la presencia de un vinculo

entre los conceptos.
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Determinar los limites y alcance de Servcamrent.
Establecer el nivel de detalle requerido
Identificar las acciones.

Procesos y subprocesos

Procesos:

1.- Ideadel negocio: se detecta un area que no ha sido atendida en el mercado.

2.- Investigacion del negocio: se determina la viabilidad del servicio o producto
a ofertar, costos, presupuestos, logistica.

3.- Desarrollo del negocio: se realiza la implementacion y creacion del negocio,
incluyendo toda la parte legal de la misma.

4.- Seleccion del lugar: se hace una investigacion para seleccionar el lugar
mas adecuado y accesible para los clientes.

5.- Adecuacion del lugar: se busca que sea un lugar agradable para el cliente.

6.- Compra de camiones.- se realiza la seleccion adecuada del camién.

7.- Inicio de actividad: se realiza todo lo necesario para que la empresa pueda
iniciar sus actividades, como reclutamiento, capacitaciones, etc.

8.- Publicidad: se utiliza los medios de comunicacion para hacer conocer el
servicio.

9.- Reserva del cliente: cuando inicia el proceso de venta con el cliente.

10.- Reunion con clientes: se determina el tiempo que accedera al servicio, se

negocia el precio por el tiempo, asi como accesorios extra (GPS, video,
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etc.), tipo de camion y finalmente la entrega del camion, conciliacion de

garantia.

11.- Termino del contrato: recepcion del camion, revision del camion, devolucion

de la garantia (voucher por el camién), finalizacion del contrato.

12.- Mantenimiento sera cada 5000 kilometros: segun Maritza Barahona
asesora comercial de Hyundai (Agencia de los Granados), los camiones
HD 65 pueden llegar hasta los 600.000 kilbmetros sin presentar problemas
mecanicos, siempre y cuando exista un control cada 5000 kilometros, cada
mantenimiento tendra un valor diferente y para eso existe una tabla de
referencia que se encuentra en los talleres Hyundai, este de igual manera

se encuentra en el Anexo 13.

13.- Reserva de nuevos clientes: Todo el ciclo comercial inicia de nuevo.
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5.3 REQUERIMIENTOS DE EQUIPOS

El servicio de renta de camiones no necesita de una gran cantidad de elementos
para poder cerrar la negociacion, la localizacién es uno de esos elementos, ya
que es donde se generarian las ventas y es necesario para trabajar, ademas el
elemento humano que en este aspecto serian los vendedores, y finalmente los
camiones que seria la herramienta de trabajo. En funcion de los objetivos y los
procesos administrativos, principalmente se considera necesario la compra de

los camiones para iniciar la empresa.

Tomando como base la proyecciéon de la oferta como se estimé en la
investigacién de mercados, con la meta de que en el primer afio se pueda tener
una penetracion del 3% del mercado y aumentar la participacion en el 1% anual,
se considerd necesario poner a disposicion de los clientes la siguiente cantidad

de camiones.

Tabla 27. Anélisis de la demanda

z a MONTO DE
OCUPACION P DIAS DE
PARTICIPACION VEHICULOS LA
ESTIMADA ALQUILER ,

INVERSION

2012 172659 1,00% 1727 5 $139.950,00
2013 183019 1,40% 2562 7 $195.930,00
2014 193378 2,00% 3790 10 $279.900,00
2015 203738 2,70% 5591 15 $419.850,00

Tomado de (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos - INEC, 2010)

En este caso se plantea iniciar con 5 camiones el primer afio, situacion que
guarda relacion con la normativa legal vigente, en la que se menciona que se
requiere de al menos 5 vehiculos 0 en este caso camiones para formalizar la
empresa rentadora, esta informacion se encuentra en el Anexo 29.
Adicionalmente a los camiones es necesario tener una serie especifica de
equipos e implementos para poder realizar las actividades diarias, dentro y fuera

de la oficina, todo lo que compete al servicio de la renta de camiones, asi como
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para poder aprobar las revision de los diferentes organismos de control como lo

son bomberos, la comision de transito, etc.

Listado de Equipos para iniciar el servicio:

Tabla 28. Equipos necesarios para iniciar actividades comerciales

Cantidad Costo

G (unidades) Unitario ceEo el
Escritorio 1 $195,00 $195,00
Estacion de trabajo 3 $165,00 $495,00
Counter de Recepcién 1 $165,00 $165,00
Sala de recepcion 1 $400,00 $400,00
Divisién de ambiente 4 $65,00 $260,00
Sala de recepcion 1 $450,00 $450,00
Mesa de Juntas 1 $200,00 $200,00
Sillon Gerencia 1 $170,00 $170,00
Sillon Ejecutivo 3 $140,00 $420,00
Silla de visitas 10 $49,00 $490,00
Archivador aéreo 3 $85,00 $255,00
Archivador Grande 1 $150,00 $150,00
Pizarrén de vidrio 1 $130,00 $130,00
Camién Hyundai 5 $27.990,00 $139.950,00
Infocus 1 $629,80 $629,80
Computadoras 4 $600,00 $2.400,00
Impresoras 1 $250,00 $250,00

Total $147.009,80

Tomado de Drive Rent A Car

La cotizacion de estos articulos se los podra encontrar en los Anexos al final de

la investigacion.

Estos serian los equipos y elementos necesarios para que la empresa inicie sus
actividades en el primer afo, pero aqui no se toma en cuenta los costos de
mantenimiento de camiones, seguro, gastos basicos, mano de obra, entre otros,

las especificaciones se observaran en el capitulo financiero.

Por otro lado los equipos indirectos se relacionan con el proceso administrativo

para la provisién del servicio.
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5.4 INSTALACIONES Y MEJORAS

Toda iniciativa empresarial necesita una buena infraestructuras e instalaciones.
La basqueda de las instalaciones apropiadas y la infraestructura es un aspecto
crucial para el éxito del negocio. Siempre la ubicacion de las instalaciones
constituye un factor critico de éxito, tanto si son para atencion al publico, como
si son de almacenaje o produccion, donde una errada ubicacidon o tamafio podria

provocar elevados costos en la logistica de la empresa.

Es importante tener un lugar con un espacio amplio, y con suficiente espacio
para poner una recepcion adecuada, asi como para poder guardar los camiones

en el garaje.

e Lalocalizacion debe ser en un lugar centralizado, donde se pueda acceder

al servicio todo tipo de cliente.

e La infraestructura debera ser adecuada acorde a los colores de la empresa
de manera formal y elegante al mismo tiempo, con un ambiente confortante

y seguro.

e La distribucion de la oficina comenzara por la recepcion en la entrada,
seguido por la recepcionista quien dirigira a cada cliente a la oficina de los
vendedores, y finalmente estara el Gerente de la empresa.

e Se mantendra conexion de wifi a internet para toda la oficina y cliente de

desearlo, también teléfonos colocados estratégicamente.

e Adicionalmente habra una sala bien adecuadas para realizar reuniones o
cesiones y una sala especial para poder cerrar contratos con clientes

importantes.

Dados los parametros ya mencionados, es necesario conocer cOmo se realizara

el proceso de andlisis para adecuar la instalacion de forma apropiada en cuanto
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a equipo fisico, tecnologico y ubicacion, para posteriormente considerar los
requisitos de mantenimiento de la ubicacion e infraestructuras instaladas de la

siguiente manera:

e Plaza: Se considerara una sola sucursal, para iniciar se alquilara un
inmueble tipo galpon, el cual de acuerdo a las caracteristicas y
especificaciones de uso de suelo, en funcion de la planificacion de la
necesidad de los camiones, cercania de clientes y proveedores, ubicaciéon
de la competencia, costes de transporte, nivel de precios, arrendamiento o
compra, facilidad de suministros, comunicacion, posibilidad de ampliacién,

necesidades de acondicionamiento, etc.

e Capacidad o Tamarfo: Se determinaran tanto el precio como la viabilidad
técnica de instalar la infraestructura necesaria para poner en marcha el
negocio o de satisfacer las necesidades de espacio para desarrollar la
actividad. En este sentido, en caso de existir estas posibilidades, parece
mas conveniente identificar un local medianamente pequefio que permita
satisfacer adecuadamente las necesidades de espacio para desarrollar el

servicio de renta de camiones.

e Distribucion: En este punto debemos analizar como podemos facilitar al

cliente la entrada y movimientos dentro del mismo.

e« Comunicaciones: Analizar la existencia de las tomas telefénicas y verificar
la existencia de una infraestructura de comunicaciones que logre conectar
a todos los trabajadores o empleados de la empresa de una forma segura,

rapida y eficiente.

e Accesibilidad: Debe ser facil de acceder, de forma rapida y directa.

e Equipamiento: A la hora de analizar y seleccionar el equipo debe

realizarse un analisis absoluto de las caracteristicas de cada alternativa, de
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las condiciones financieras de adquisicidn, renting/leasing, garantias,

evolucion, alternativas de compra de equipamiento usado, etc.

e Etapas: En primer lugar se realizé un analisis para determinar la mejor
forma de adquirir los camiones, si es viable comprar un camion usado o
nuevo, pues segun Rolando Tejada asesor de Negocios y servicios del
Banco pichincha (atencién al cliente Agencia Amazonas), los camiones
nuevos son financiables, los usados no. Ademas, segun Maritza Barahona
asesora comercial de Hyundai (Agencia de los Granados), los camiones
presentan problemas mecanicos a partir de los 600.000 kilbmetros, Lo cual

es un beneficio ya que no existirian gastos mecanicos en la empresa.

Como segundo punto debemos realizar un planteamiento decorativo adecuado
que considere el servicio que va a realizar la empresa y que de una mejor vision

del cliente en cuanto a la empresa.

Finalmente con la oficina completa, hay que adecuar los cubiculos en donde se
empezard a trabajar con escritorios grandes, asientos comodos, un lugar donde
se pueda recibir clientes constantemente, de forma que el cliente se sienta

seguro de negociar con la empresa.

e Tecnologia: La parte tecnolégica de la empresa comprende
ordenadores, pantallas, impresoras, asi como el conjunto de programas
informéticos que se instalan en los equipos fisicos. En general, Los
programas informéticos van a permitir adaptar el funcionamiento del

equipo a las necesidades del negocio.

» Ofimatica: Es el conjunto de técnicas, aplicaciones y herramientas
informaticas que se utilizan en funciones de oficina para optimizar,
automatizar y mejorar los procedimientos o tareas relacionadas. Dado
esto, el equipamiento tecnolégico deberia disponer de un computador

con capacidad para la elaboracion de informes, cartas, facturas,



114

herramientas de calculo, para la realizacion de operaciones complejas
de una forma sencilla, y herramientas de presentacion grafica. Es
importante disponer de gestores de bases de datos para el almacenaje

y la gestidn de grandes volumenes de informacion de forma segura.

= Sistemas de gestion: Seria conveniente disponer de unos sistemas de
gestion de la actividad, que cubran la funcionalidad de contabilidad de la
compainiia, para poder tener un control internet de los ingresos y los
egresos, y de esta forma poder realizar proyecciones en base a lo que
la empresa realmente puede producir, para poner metas y cumplimiento

de metas cada afo.

= Conexiones a internet y correo electrénico: Imprescindible para

mejorar el sistema de comunicaciones en cualquier actividad.

5.5 ASPECTOS REGULATORIOS Y LEGALES

Dentro del reglamento para las compafias de Renta, arrendamiento o alquiler
de vehiculos, en la resolucion N° 085-DIR-2013-ANT, resuelve que para el
servicio de transporte de bienes, mercaderia, etc. a personas naturales o
juridicas puede ser tanto automoviles como de camiones como se detalla a

continuacion:
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Tabla 29. Clasificacion de vehiculos que pueden ser rentados por una

compafiia

SUBCLASE CLASE DESCRIPCION

TIPO DE LICENCIA (PARA
EL CONDUCTOR)

VEHICULOS CARGA PESADA

N1

Vehiculo para el transperte de carga
. provisto de un chasis cabinado al que
CAMION LIGERO se puede montar una estructura para
transportar carga, con un nimero de
dos ejes.

s 9]

N2

Vehiculo para el transporte de carga

. provisto de un chasis cabinado al que |

CAMION MEDIANO se puede montar una estructura para | E
transportar carga, con un nimero de 2 |
0 mas ejes. ?

N3

Vehiculo para el transporte de carga
; provisto de un chasis cabinado al que
CAMION PESADO se puede montar una estructura para =
transportar carga, con un nimero de 2 |
0 mas ejes.

N3

) Vehiculo disenado esencialmente para
TRACTO CAMION apoyo y arrastre de una unidad de E
,LS?[Q?_(S,?mWQmQ'qUQ)'

L eeeee—

Tomado de (Agencia Nacional de Transito - ANT)

Establece que todos vehiculos a prestar el servicio de renta o alquiler estan

sometidos a realizar revisiones continuamente.

La entidad que dard la autorizacion de funcionamiento sera Unicamente la
Agencia Nacional De Transito, siempre y cuando la empresa cumpla con
todos los requerimientos legales al dia. (Ruc, Nombramientos, cedulas de

representantes de la compafia, etc.)

La empresa debe mantener como minimo una cantidad de 5 camiones para

poder realizar el servicio.

Los vehiculos deben estar a nombre Gnicamente de la compafia, para
restringir la entrada de compafias que realizan el servicio de tercerizacion
(dar el servicio de renta con camiones que pertenecen a personas naturales

o0 juridicas externas).

No deben exceder los 5 afios de antigiiedad.
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e Los vehiculos deben estar correctamente matriculados y con los

documentos del bien al dia.
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6 EQUIPO GERENCIAL
6.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
Es el marco en el que se desenvuelve la organizacidbn o empresa, de acuerdo a
las tareas que desempeiia cada uno de los trabajadores, ya sean: agrupadas,
coordinadas y controladas, para el logro de objetivos y cumplimiento de las

metas.

6.1.10rganigrama

Jefe
Comercial

vendedor

.. Gerente
ACCiONistas [
General
Aswtentg de
Gerencia

Figura 31. Estructura Organizacional de Servcamrent

6.2 PERSONAL ADMINISTRATIVO CLAVE Y SUS RESPONSABILIDADES

Servcamrent por ser una empresa nueva en el mercado no dispondria de un
equipo de trabajo con todas las aéreas que corresponden normalmente a una
empresa grande, por ejemplo, Recursos humanos, Logistica, Area contable, etc.
Pues a medida que transcurra el tiempo la empresa debera tener un crecimiento
y debera ir tomando acogida en el mercado, cuando se llegue hasta ese
crecimiento esperado sera necesario reestructurar y ampliar las aéreas de la

empresa para obtener mejores resultados y poder dar un mejor servicio.
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El personal administrativo es la base de cualquier empresa exitosa, todas las
actividades deben estar establecidas, mediante procedimientos, desde enviar
por fax y hacer copias hasta manejar el correo, tomar notas y transcripciones en
reuniones y mucho mas, las responsabilidades de un personal administrativo dan
apertura al personal senior para que pueda concentrarse en otros aspectos de
la organizacion, y en el caso de Servcamrent el encargado de la administracion
serian los accionistas y el Gerente General ya que son las maximas autoridades
de la institucién, lo que incurriria a realizar un trabajo en equipo para poder logra

alcanzar las metas establecidas.

6.2.1Descripcion de la funciones

La primera funcion del Gerente general serd hacer que la organizacion tenga
éxito en todos los aspectos posibles. Pero cuando es mayor la organizacion,
también sera mayor el desfase entre las decisiones tomadas en la alta direccion
y las acciones en cualquiera de todos los niveles inferiores. (Chiavenato, 2007,

pag. 62)

Como se describe en la primera seccion del capitulo 6, la empresa tendra 6
colaboradores inicialmente trabajando a parte de los accionistas, por lo que se

procede con la descripcion de las funciones de cada uno:

a) Gerente General

Mision del cargo

Planificar, coordinar, controlar, organizar, dirigir y evaluar las actividades
relacionadas con el servicio de la empresa, financiera y administrativa de
los departamentos, através de latoma de decisiones, acciones y esfuerzos
conjuntos para contribuir al cumplimiento de la mision y objetivos de la

empresa.



119

Es el maximo responsable de la prestacion eficiente de los servicios y la
plena satisfaccion de los clientes, a través de la aplicacion de las politicas
de la empresa,

Competencias

e Profesional de cuarto nivel con conocimientos de administracion de

empresas.

e Minimo 3 afios de experiencia en cargos relacionados.

e Con calidad de planificacién y organizacion.

e Con habilidades de liderazgo, capacidad de analisis, trabajo en equipo y

buen manejo de conflictos.

e Amplios conocimientos en el manejo de recursos financieros, humanos,

materiales y pensamiento estratégico.
e Con compromiso y ética.
Responsabilidades
e Analizar el presupuesto general de la compafiia y los desvios
significativos como una herramienta fundamental para la toma de

decisiones.

e Suministrar los datos proyectados necesarios para la confeccién del

presupuesto.

o Representar legal y judicial y extrajudicialmente a la empresa.
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o La determinacién de las necesidades de insumos, recursos humanos y
econOmicos de la empresa a efectos de garantizar el mantenimiento

operativo de la misma.

o Evaluacion, interpretacion y transmision a los accionistas sobre la

informacion y situacion mensual de la empresa.

e Realizar analisis y seguimientos continuos de la competencia, de los

posibles sustitutos para el servicio y la atencién a los clientes.

e Preparar los presupuestos y estrategias a seguir para la consecucion de

objetivos y actividades planteadas.

e Tomar decisiones en base al andlisis de estados de resultados.

b) Jefe Comercial
Misién del cargo
Planificar, organizar, dirigir, controlar y coordinar eficientemente el sistema
comercial, diseflando estrategias que permitan el logro de los objetivos
empresariales, dirigiendo el desarrollo de las actividades de marketing y las
condiciones de venta del servicio.

Competencias

e Titulo universitario en Administracion de Empresas, Ingeniero

Industrial, Mercadeo o afines.

o Experiencia de 5 afios a nivel en Comercializacion del servicio.

e Con pensamiento critico, creativo e iniciativa.
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o Con alta capacidad de negociar, trabajar en equipo y liderazgo.

e Capacidad para tomar buenas decisiones en situaciones dificiles.

Responsabilidades

Definir y proponer los planes de marketing, y venta de la Empresa.

¢ Implementar un adecuado sistema de venta de servicios a cargo de la

empresa y de terceros a nivel nacional.

e Organizar y supervisar el desarrollo de politicas, procedimientos y
objetivos de promocion y venta de los servicios que ofrece la
Empresa.

e Investigar y prever la evolucién de los mercados y la competencia
anticipando acciones competitivas que garanticen el liderazgo de la
Empresa.

e Establecer ventajas competitivas donde se ofrezcan servicios de la
Empresa, procurando obtener las mejores participaciones en el

mercado.

c) Vendedor

Misién del cargo

Cumplir con los objetivos que la empresa le otorga, garantizando la imagen

de la empresa, apoyando las acciones publicitarias y promocionales,

creando relaciones con el mercado y sus clientes.
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Competencias

Experiencia de 4 afio en ventas

La habilidad para comunicarse y transmitir informacion.

Con pensamiento critico, creativo e iniciativa.

Con alta capacidad de negociar, trabajar en equipo.

Responsabilidades

Prospectar nuevos clientes.

e Mantener y retener a los clientes.

e Incrementar las compras de los clientes actuales.

¢ Informar sobre el mercado.

o Conocer los productos de la empresa.

e Organizar, planificar y ejecutar sus objetivos.

e Formarse constantemente en las técnicas necesarias para realizar su

labor.

o Dar servicios a sus clientes.

o Administrar eficientemente su cartera de clientes.
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d) Secretaria
Mision del cargo
Ser eficiente, dindmica, innovadora y estratégica, reconocida por sus altos
estandares de calidad en la emision de directrices administrativas y
financieras, en ambitos legales, fomentando la cultura de la transparencia

y el trabajo en equipo.

Competencias

Experiencia de 4 afios como asistente o secretaria de Gerencia.

e Experiencia en manejo de la agenda, Soporte al ejecutivo,

preparacion y coordinacion de reuniones.

e Con comunicacion efectiva y eficiente.

e Efectividad para la resolucién de problemas.

e imagen y comportamiento profesional

Responsabilidades

e Realizar un desemperfio con calidad cumpliendo los objetivos y metas

instituciones mensuales y anuales del cargo.

e Dar cumplimiento a los objetivos y metas mensuales y anuales

institucionales de la Gerencia y del cargo,

e Manejar la agenda del Gerente.
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e Atender los visitantes y contactos telefénicos con actitud proactiva y

motivada.

e Receptar, clasificar y distribuir la correspondencia y comunicaciones

dirigidas al Gerente.
e) Chofer
Mision del cargo
Conducir los camiones de la empresa segun los requerimientos del Gerente
a fin de cumplir con los lineamientos de la empresa, manteniendo los

camiones en éptimas condiciones, presentacion y funcionamiento.

Competencias

Licencia de tipo c.

e Experiencia en manejo de camiones con un minimo de 4 afios.

o Conocimientos basicos de mecanica.

e Conocer y cumplir con el reglamento de transito.

e Conducir en forma segura en situaciones de transito dificil y

condiciones ambientales adversas.

Responsabilidades

e Atender a las solicitudes de transporte que le sean expresadas por el

jefe inmediato o por quien éste delegue.
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e Mantener el camion a su cargo en perfecto estado de aseo,

presentacion, funcionamiento y conservacion.

e Colaborar recogiendo y/o llevando al Centro de Informacion la

correspondencia de la oficina asignada.

e Informar oportunamente a la oficina encargada del mantenimiento y
reparacion de los camiones, todo tipo de fallas o dafios presentados

en el mismo.

e Llevar un registro mensual de la historia del vehiculo.

o Informar oportunamente toda colision o accidente de transito que se

presente en cumplimiento de sus funciones.

6.2.2Equipos de trabajo

Como ya se mencioné anteriormente el equipo estara formado por 6 personas:

e Gerente general debe mantener un cierto tipo de habilidades como el
liderazgo, tener experiencia en el manejo de personas, saber cumplir con
las metas de objetivos de la institucién, responsable, adicionalmente debe
tener sus estudios culminados y titulado como Ingeniero en Administracion

de empresas o afines.

o El Jefe comercial también debe tener aptitudes de un lider, saber trabajar
en equipo, conocer a las personas que lo rodean, saber dirigir
correctamente, haber trabajado en puestos de liderazgo, en los que
manejaba a un grupo de personas, que este enfocado a los estudios, debe
cumplir con las metas, saber presionar al equipo, debe ser titulado en

Ingenieria comercial o afines.
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e Los vendedores deben ser espontdneos, responsables, sinceros, con
metas y objetivos claros, enfocados al cumplimiento, arriesgados, que se
relaciones con los clientes, que formen lazos con ellos y que se pongan la
camiseta de la empresa, con una fuerte tendencia en el disefio moderno de
puestos es la creacion de equipo de trabajo autbnomos o auto
administrados, no necesitarian tener titulo profesional pero si tener mucha

experiencia en ventas para poder cumplir con el perfil correcto del puesto.

e La secretaria quien sabra dar soporte en asuntos operativos, y se enfocara
en ayudar al gerente en todas las proyecciones de la empresa, conocer
todo tipo de tramites internos y externos, para poder dar un buen soporte,
no necesitaria tener titulo profesional pero si tener una amplia experiencia

en el servicio de Renta de automotores.

o El chofer que necesariamente facilitara y agilitara el tramite de mensajeria,
entrega, transporte y movilizacion de los camiones, adicionalmente debe

tener licencia del tipo E.

Son grupos de personas cuyas tareas son redisefiadas para crear un alto grado
de interdependencia y con autoridad para tomar decisiones con respecto a la
realizacion del trabajo. Los equipos de trabajo operan mediante un proceso
participativo de toma de decisiones, tareas compartidas y responsabilidades por
el trabajo administrativo de nivel superior. Un aspecto fundamental es la
habilidad multifuncional: cada miembro del grupo debe poseer todas las
habilidades para desempeiar diferentes tareas. Los miembros son
responsables del logro de resultados y metas y deciden entre si la distribucién
de las tareas, programan el trabajo, capacitan a los demas, evalian la
contribucion de cada uno y son responsables de la calidad del trabajo grupal y
de la mejora continua. (Chiavenato, 2007, pag. 50)

El equipo esencial de Servcamrent sera el comercial ya que ellos se encargaran
de que la empresa pueda surgir en el mercado y se logre llevar con éxito a las

metas establecidas.
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6.3 COMPENSACION A LOS ADMINISTRADORES Y PROPIETARIOS

El proceso de compensacion se darad Unicamente al personal comercial y
administrativo, personas que sean competentes que surjan en el medio y que los
accionistas deseen incentivarlos para que sigan trabajando cada vez mejor, El
sistema de compensacion permiten alinear los intereses de todos los
colaboradores de la empresa, en los cuales podemos clasificar 3 tipos:
accionistas, directivos y empleados. Se incrementar el compromiso de construir
una compafiia exitosa, facilitaria la atraccion de directivos y empleados

talentosos.

Los colaboradores adquiriran una mayor responsabilidad, motivacion vy
compromiso, esto permitira que la empresa pueda llagar a sus objetivos y

proyecciones anualmente establecidas.

Existen varios tipos de compensar, se puede elegir entre realizar el pago en
efectivo, en acciones o mixto, lo cual hace de este esquema una forma de

remuneracion flexible.

6.3.1Por medio de acciones

Esta estrategia consiste en otorgar derechos de compra de acciones de la
entidad a un precio inferior o igual al que determina el mercado a la fecha del
ejercicio, el empleado podra acceder a las mismas en el caso de sobre cumplir
con las expectativas de la empresa y se desee afianzarlo de manera fija, debe

cumplir un plazo minimo de 5 afio para acceder a este incentivo.

6.3.2Por medio de efectivo

Esta estrategia consiste en otorgar pagos en efectivo basados en metas
establecidas por la empresa, estas pueden darse de manera mensual o anual,
se llamaran comisiones, y se dara unicamente si el colaborador sobre cumple

con las metas establecidas del mes.
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Adicionalmente a esto va a existir un incremento anual del 2% en los salarios de

todos los colaboradores que pasen el afio de estabilidad laboral.

6.4 POLITICA DE EMPLEO Y BENEFICIOS

Las politicas laborales ayudaran a tomar buenas decisiones, es una herramienta

gue permite reducir la idea de tratos injustos en contra de ellos.

1.-Politica de horarios de trabajo, vacaciones y permisos:

e Serian 8 horas al dia que incluyen 30 minutos para el almuerzo.

e Los colaboradores no pueden abandonar su puesto de trabajo sin una
justificacion valida que debe ser autorizada por el jefe inmediato.

e Se debe realizar un registro de salidas, entradas de almuerzos y permisos.

o El periodo de vacaciones es de 15 dias al afio, la fecha de salida debera

tomarse el inicio de cada afno, o al inicio de relaciones laborales.

2.-Politica de Derechos, deberes y prohibiciones:

e Recibir en la fecha establecida el sueldo y comisiones de ser el caso.

e Hacer uso de las vacaciones.

o Realizar reclamos a la Gerencia o a los Accionistas.

e Recibir capacitaciones continuas de acuerdo a las necesidades de la

empresa.

e Mantener lealtad y respeto a la empresa y todos sus integrantes.
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e Cumplir con lo acordado con eficiencia, dedicacion, responsabilidad y
honestidad.

6.4.1Sueldo basico unificado
Para los trabajadores en general se mantendra el sueldo basico establecido para
el afio 2015 con 354$% mensuales, este sueldo se incrementara en base a lo que
establece la ley anualmente.
Este sueldo va dirigido para:

e Vendedores

e Secretaria

e Chofer

El sueldo basico establecido para una persona con titulo de 3er nivel que en este

caso seria el Gerente General estaria en 800$% mensuales.

El sueldo basico para el jefe comercial estaria 450$ mensuales.

Tabla 30. Sueldo del personal

ROL DE PAGOS UNIFICADO

Aportes al Aportes al

Décimo Décimo Pago
Sueldo IESS IESS Pago IESS
Tercero Cuarto Empleado
Patronal Personal
Gerente General $800,00 [ S 800,00 (S 354,00]|S 97,20 | $ 75,60 [ S 724,40 | S 172,80
Jefe Comercializacién | $450,00 [ S 450,00 | $ 354,00 | S 5468 | S 42,53 (S 407,48 (S 97,20
Vendedor $354,00 | $ 354,00 | $ 354,00 | S 43,01 | S 33,45|S$ 320,55 | S 76,46
Vendedor $354,00 | $ 354,00 | S 354,00 | S 43,01 | S 3345 (S 32055|S 76,46
Secretaria $354,00 | $ 354,00 | $ 354,00 | S 43,01 | S 33,45(S 32055| S 76,46
Chofer $354,00 | $ 354,00 | S 354,00 | S 43,01 | S 3345 (S 32055| S 76,46

6.4.2Décimo tercer sueldo

Este equivale a la doceava parte de las remuneraciones que hubiera recibido

durante el ano calendario.
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Se entenderia como sueldo a toda la remuneracion recibida durante el afio
incluyendo comisiones o el aporte al IESS cuando lo asume el empleador, se
exceptuan el porcentaje recibido por utilidades, viaticos, o subsidios ocasionales
como la decimotercera y decimocuarta remuneracion, pago que se realizaria

hasta el 24 de diciembre.

6.4.3Décimo cuarto sueldo

Corresponde al valor de 354$ para todos los trabajadores, o el sueldo basico

establecido por ley, pago que se realizaria hasta el 15 de agosto de cada afo.

6.4.4Fondos de reserva

El empleador pagara de manera mensual y directa a sus colaboradores, el valor
equivalente a 8.33% de la remuneracion de aportacion, salvo que el afiliado
solicite por escrito que dicho pago no se realice, en cuyo caso esos valores

continuaran ingresando a su fondo individual de reserva a través del IESS.

6.5 DERECHOS Y RESTRICCIONES DE ACCIONISTAS E
INVERSIONISTAS

La Junta General de accionistas formada por los accionistas legalmente
convocados y constituidos, es la maxima autoridad de la compafiia y sus
acuerdos y resoluciones obligan a todos los accionistas, al Gerente General,
todos los funcionarios y empleados.

Son atribuciones de la Junta general de Accionistas:

1) Nombrar al Gerente General y al Presidente.

2) Aceptar las excusas y las renuncias de los nombrados funcionarios o

removerlos cuando sea conveniente.
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Fijar las remuneraciones, honorarios, viaticos de los funcionarios y gastos de

representacion si lo estimare.
Conocer los informes, balances, inventarios y mas cuentas que el Gerente
General someta anualmente a su consideracion y aprobarlos u ordenar su

rectificacion.

Ordenar el reparto de utilidades en caso de haberlas, fijar un porcentaje de
estas para la formacion del fondo de reserva legal.

Ordenar la formacién de reservas legales de libre disposicion.

Conocer y resolver sobre cualquier asunto que le someta a su consideracion

el Gerente General.

Reformar los estatutos.

Crear cuando, considere necesario, Gerencias, Subgerencias, sefialando a

los funcionarios que elija, sus atribuciones.

10) Ejercer las demas atribuciones permitidas por la ley.

6.6 EQUIPO DE ASESORES Y SERVICIO

Le empresa de Servcamrent contard con una ventaja estratégica en este aspecto

ya que uno de los socios de la misma cuenta con un amplia experiencia en el

area administrativa, contable, empresarial y conocimiento en el mercado objetivo

ya que es propietario de la empresa Drive Rent a Car.
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7 CRONOGRAMA GENERAL

7.1 ACTIVIDADES NECESARIAS PARA PONER EL NEGOCIO EN MARCHA

1. Idea del negocio: Se tomara en cuenta las necesidades que mantiene el

mercado, las facilidades para la venta del producto.

2. Elegir el Servicio o producto: Elegir el producto en el cual exista una
demanda que no haya sido abastecida en su totalidad por las empresas, en

este caso las renta de camiones.

3. Factibilidad: Se establece la viabilidad del servicio mediante un estudio,
para conocer el mercado, precios, costos, sus formas de pago, estrategias
gue utilizan, adicionalmente se realizar un detallado seguimiento a las
empresas lideres del mercado, para poder determinar sus actividades
principales, asi como la forma de captar y negociar con los clientes que
desean este servicio, todo lo necesario para poder salir adelante. Se tomara

como modelo la empresa lider en el mercado, en este caso Avis rent a car.

4. Realizar un plan de negocios detallando la investigacién del mercado:
Esto es importante ya que aqui podemos observar diferentes perspectivas
del negocio para la toma de decisiones, la viabilidad o factibilidad de invertir

en el proyecto, asi como sus ventajas y desventajas.

5. Los Costos de instalacién: Tener un claro conocimiento de los gastos que
incurren en el negocio, los costos operativos mensuales, los costos directos
e indirectos que intervienen en el negocio, esta informacién es importante ya
gue permitird dar un claro conocimiento de la cantidad de ventas que

necesitaria la empresa para cubrirlos.

6. Presupuesto y factibilidad econdmica: Confeccion del presupuesto de
inversion, ingresos y egresos necesarios para tener un lineamiento en el

transcurso del afio, plan de produccién y estimacion de ventas.
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Decision de creacion de la compafiia: Cuando ya se ha realizado un
analisis del mercado y determina que es una buena oportunidad de negocio.

Aprobaciéon del nombre de la compafia: Se presentan alternativas de
nombres, que deben ser aprobados por los accionistas e inscritos en la
Superintendencia de Compafiias.

Constitucion de la compafia: Una vez cumplidas las disposiciones de la
resolucion de aprobacion de la Superintendencia de Compafiias se debera
inscribir las Escrituras en el Registro Mercantil y proceder con todo el tramite

legal para poder realizar actividades comerciales en el Ecuador.

Nombramientos: Se inscribe los representantes de la compaiiia, Gerente
General, Administrador, etc. Los mismos que se registraran en el registro

mercantil.

Localizacion de la empresa: La localizacion se dara mediante un estudio
realizado a las rentadoras de vehiculos, tomando en cuenta los lugares en
los que estas han tenido un mayor éxito y de la misma forma en cuanto a la

accesibilidad del cliente.

Instalacion de la oficina; Tomando en cuenta el estudio se tomara en

cuenta el mejor lugar para poder realizar las instalaciones.

Obtener el Ruc: Una vez reingresadas las Escrituras se entregaran las hojas

de datos de la Compafiia que permitiran obtener el RUC.

Apertura una cuenta bancaria a nombre de la empresa: La empresa se

dispondra en abrir una cuenta corriente en cualquier banco de la cuidad.

Permiso de facturacion: Para esto el SRI debera comprobar la direccion de

la Compafiia, y la documentacion correspondiente al dia.
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Compra de los Camiones: Se realizara con una distribuidora de carros en
donde se tomard en cuenta la facilidad de pago, el tipo de crédito, y
endeudamiento, el plazo, y la calidad de los camiones. En este caso la mejor
opcion seria la Hyundai por su modelo especifico de camion, su calidad y

prestigio en el mercado ecuatoriano.

Seleccién del personal: El personal tiene que tener cualidades Unicas en
las que se tomara en cuenta la creatividad, el desenvolvimiento, el manejo
con personas, la forma de resolver los problemas y como los afrontan, para
esto se realizara un Assesment Center, con un grupo determinado en el cual

seleccionaremos a los mejores postores al puesto.

Proyecciones en ventas: Se realizaran al inicio de cada afio, con la finalidad
de tener que establecer las prioridades de la empresa, y de esta forma poder
optimizar de recursos, conocer cuales son nuestras metas, que tan eficientes
somos, que errores se cometieron en el transcurso del afio y las posibles

soluciones para evitarlos.

Inicio de Operaciones: Previo la investigacién realizada, lo primero seréa
conseguir clientes para el servicio que la empresa ofrece, cubrir con todas
las expectativas de los futuros clientes, tratar de fidelizarlos a la empresa por
medio de un manejo personalizado, para poder solucionar los posibles
problemas a tiempo y ofrecer un servicio de calidad, brindando seguridad y

confianza.

Seguimiento y Captacién de clientes: Tomaremos en cuenta el
crecimiento de la empresa, realizando citas constantes para poder ofrecer el
producto con potenciales clientes, y dando un constante seguimiento a

nuestros clientes actuales.

Cumplimiento de metas: Esto se dara al final de cada afio para tener una

clara situacién de la empresa conociendo si hemos cumplido los objetivos, la
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eficiencia y eficacia con que los realizamos y saber hacia donde se dirige la
empresa y sus empleados.

7.2 DIAGRAMA DE BLOQUES DE LAS ACTIVIDADES NECESARIAS PARA
PONER EL NEGOCIO EN MARCHA

Es la representacion gréafica del funcionamiento interno de las actividades para

poner el negocio en marcha, se hace mediante bloques y sus relaciones,

ademas, nos permiten entender el comportamiento y conexién del sistema.
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Figura 32. Diagrama de Bloques de las actividades

Cumplimientode
metas




7.3 DIAGRAMA DE GANTT

Tabla 31. Diagrama

2015 | 2016
, Bimensual
Numero Tarea 3 6 1
1 Idea del negocio
2 Elegir el Servicio o producto
3 Factibilidad
4 Realizar un plan de negocios
5 Determinacion Costos de instalacion
6 Presupuesto y factibilidad econémica
7 Decision de creacidon de la compafiia
8 Aprobacién del nombre de la compafiia
9 Constitucién de la compaifiia
10 |Nombramientos
11 |Localizacionde la empresa
12 |Instalacion de la oficina
13 |Ruc
14 |Apertura una cuenta bancaria
15 |Permisos de Facturacion
16 |Compra de los Camiones
17 |Seleccioén del personal
18 |Proyecciones enventas
19 |lInicio de Operaciones
20 |Seguimiento y Captacién de clientes
21  |Cumplimiento de metas

9€T



137

El diagrama mantiene un detalle de todas las actividades a realizarse para la
implementacion de la empresa, como toda gran empresa primero tiene un
estudio de factibilidad en el que se determinaria si es viable invertir en el
proyecto, informacién que sera recopilada por uno de los accionistas o0
intervinientes de la empresa, ya realizada la investigacion se llega a un acuerdo
con los accionistas iniciar con el proyecto, de manera que todas las actividades
tienen que ser cronometradas para no perder tiempo ni posibles ingresos, por lo
gue una de las fechas inamovibles seria Diciembre del 2015 donde se realizarian

7 actividades fundamentales.

e Construccién de la empresa.
e Los Nombramientos.

e Localizacion.

e Instalacion de la oficina.

e Apertura de cuenta.

e Permiso de facturacion.

e Compra de los camiones.

7.4 RIESGOS E IMPREVISTOS

Es el periodo en el que se podria producir desfases en los puntos referidos
anteriormente, para el caso de demora o riesgo se determinard un periodo
maximo de un mes para cumplir con las actividades, prever los posibles riesgo
gue puede afrontar la empresa, como que el proyecto se ejecute meses después
de lo planificado, lo que incurrira en perdida en ventas de los meses no
trabajados y en la falta de cumplimiento en las metas y objetivos al finalizar el
afno, o que el negocio termine costando o incurra en gastos mas elevados que
los determinados, para lo que se debe realizar una serie de cotizaciones en el

mercado para tener una mayor cantidad de opciones.
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ACTIVIDAD

IMPREVISTO

PLAN DE CONTINGENCIA

Tramites del Banco

Demora por parte del
ejecutivo del banco en
analizar y aprobar la
otorgacion del crédito

Se iniciaria el tramite en dos
entidades bancarias al
mismo tiempo y con esto
ver en cual existe mayor
probabilidad de crédito

Tramites de contrato

Demora en la firma del
contrato

se debera establecer con el
duefio y un abogado que se
cumplan las fechas
acordadas

Remodelacion de

empresa

Retrasos en el tema de
realizacion de la obra por
parte de los obreros

Fijar un contrato donde
estipule que por cada dia de
atraso se cobrara una multa

Tramites de constitucion
y permisos de
funcionamiento

Puede llevar mas tiempo del
esperado dado que
dependen de empresas
publicas para poder realizar
los tramites requeridos

Hacer uso de las amistades
de familiares para agilitar
los tramites

Compra de camiones

y
Equipos de oficina

Puede existir demora en la
entrega

Firmar un contrato donde se
penalice la falta de
cumplimiento

7.4.1Principales procesos de administracién de riesgo

Identificar el riesgo.

Planificar la administracion del riesgo.

Crear un plan de respuesta ante el riesgo.

Monitorear y controlar el riesgo.

7.4.2Factores clave para el andlisis de riesgo

o Falta de reportes periédicos dentro de la empresa.

o Falta de autoridad por los altos mandos.
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e Problemas de comunicacién entre los miembros del equipo.
o Falta de financiamiento, efectivo para poder iniciar el proyecto.
e Metas irreales por mal manejos de informacion.

e Mala planificacién por medio de las personas.

Es necesario hacer un andlisis que sirva para identificar estos factores, para
poder identificarlos a tiempo, ya que si llegaran a ocurrir afectarian de todas

maneras el buen desarrollo del negocio planificado.

7.4.3Principales factores de riesgo

e La probabilidad de ocurrencia.
e Laincertidumbre.
e Los riesgos imprevistos.

e Elimpacto del riesgo.

Estos factores se deben establecer en relacién a los sucesos e impactos para
determinar las consecuencias econdmicas y financieras que tendran los riesgos

en el desarrollo del negocio.
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8 RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y SUPUESTOS PARA EL PLAN
FINANCIERO

8.1 SUPUESTOS Y CRITERIOS UTILIZADOS

Los supuestos que estamos utilizando para nuestro Plan Financiero estan

directamente relacionados con el mercado de renta de vehiculos en Ecuador,

nuestra rentabilidad esperada y Objetivos de Mediano y Corto Plazo y se

encuentran debidamente expresados en los calculos del Plan Financiero y son

los siguientes:

Los gastos pre operativos (Constitucion de la Empresa, Patentes
Municipales, Afiliacion al Ministerio del Trabajo, alcanzan un valor de

USD2.200 los mismos que seran amortizados en cinco afos,)

Partimos de una Inversion inicial con capital propio de cinco camiones que
es el minimo de inversion requerida de acuerdo a la ley a un precio de USD
27.990 cada uno.

El Capital de Trabajo necesario para el funcionamiento de la empresa de
cuatro meses asciende a USD 118,256.28 y considera pago de arriendos,
pago a proveedores externos, sueldos, y equipamiento de oficina.

Considerando que nuestra empresa es pequefia, sin capital de trabajo
abundante buscamos mejorar las ventas a través de la participacion indirecta

de inversionistas particulares.

Para cumplir con nuestros objetivos de rentabilidad sin tener capital
suficiente, consideramos cinco camiones, sin embargo este nimero pudiera

variar si los contratos anuales crecen.

En el presupuesto de ingresos se considera que los camiones van a trabajar

de 19 a 30 dias del mes pues vamos a trabajar con empresas del sector
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privado porque inicialmente no podemos cubrir la demanda del sector

publico.

La depreciacion de los camiones propios se la hace en cinco afios es decir
un 20% anual ya que son camiones de trabajo que van a tener un gran

desgaste.

El personal que contrata la empresa es de dos tipos el que tiene contrato
indefinido que son el Gerente General, Administrativo, que son accionistas
de la empresa y los que tienen contrato inicial por tiempo definido (un afo)
hasta que demuestren sus capacidades de venta y un chofer que debe
demostrar su seriedad y responsabilidad con el manejo de los principales

activos de la empresa.

Para el incremento salarial anual estamos considerando un 2% como

incentivo a los colaboradores.

El financiamiento de la Inversion Inicial esta cubierta en un 60% por medio

de 4 accionistas y un 40% con apalancamiento financiero o crédito bancario.

La tasa esperada para el financiamiento es de 11.25% en una linea de crédito
ya que es la tasa que dan actualmente los bancos y es la que esta aceptada

por dos inversionistas.

Los mecanismos de financiamiento esperado son inversionistas particulares
gue deseen mejorar su rentabilidad en relaciébn a los mecanismos de
inversion disponibles ya que el mercado financiero nacional considera a los

automdviles como bienes de consumo por lo que los costos se incrementan.

La renta de los camiones se tratara de cobrar por anticipado, por efecto de

liquidez.
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17. Con las utilidades de cada afio se comprara un camion adicional a partir del

segundo afio.

8.2 RIESGOS Y PROBLEMAS PRINCIPALES

8.2.1Riesgos del entorno (Cambios de normativa)

El ordenamiento juridico de cada pais, fijado por su constitucion politica, leyes,
reglamentos, decretos y costumbres determina diversas condiciones que se
traducen en normas prohibitivas o permisivas que pueden afectar directa o
indirectamente el flujo de caja que se evalla para el proyecto (Sapag Chain &
Sapag Chain, Preparacion y evaluacion de proyectos, 1998, pag. 150). En
Ecuador actualmente estamos regidos por las disposiciones, normas Yy
reglamentos expedidos por la Agencia Nacional de Transito, constante en la
resolucion OBS-DIR-2013-ANT, dicha resolucion en términos generales

contempla lo siguiente:

Los camiones destinados al alquiler o arrendamiento deben someterse de
manera obligatoriamente a una revision vehicular y deberan obtener la
respectiva autorizacién de funcionamiento para lo cual deberan cumplir con los
siguientes requisitos:

a) Escritura de la compafia inscrita debidamente en el Registro Mercantil.

b) Copia del nombramiento del representante legal inscrito en el Registro

Mercantil.

c) RUC actualizado en el SRI.

d) Copia cedulay papeleta de votacion del representante legal.
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e) Listado de la flota de camiones detallando nimero de placa de los vehiculos,
matricula y SOAT actualizados.
f) Informe Revision vehicular de cada camion.

g) Pdliza de seguro de cada camidn que incluya responsabilidad civil contratada.

h) Copia del contrato de arrendamiento o escritura de propiedad donde vaya a

funcionar la rentadora.

i) Permiso de uso de suelo donde vaya a funcionar la empresa.

j) Copia certificada de las 3 ultimas declaraciones del impuesto a la renta.

k) Copia del servicio de luz agua y teléfono donde funcione la empresa.

Requisitos vehiculos pesados a rentarse:

a) No exceder los 5 afios de antigiiedad.

b) Los camiones rentados podran transportar animales, bienes, materiales,

productos, etc. de acuerdo con las especificaciones y caracteristicas de cada

camion.

c) Las empresas deberan tener como minimo una flota de 5 vehiculos de su

propiedad.

d) Los vehiculos a rentarse deberan ser de exclusiva propiedad de la rentadora.

Desde febrero del 2013 el ente regulador de las rentadoras era el Ministerio de
Turismo pero las reglas de juego cambiaron, lo que nos demuestra que los
cambios de gobierno pueden producir nuevas barreras de entrada para las

empresas nuevas, dificultando el aparecimiento de nuevas empresas en el
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mercado, sin embargo esta nueva normativa con exigencias de entrada
importantes, pues antes las empresas de alquiler de autos podian utilizar
vehiculos que no son de su propiedad sino que pertenecian a personas que
dejaban su vehiculo para que les ayuden a pagar las cuotas, hara que

desaparezcan muchas rentadoras pequefias mejorando el espectro de mercado.

8.2.2Riesgos de falta de financiamiento

El mercado financiero nacional, considera a los automéviles como bienes de
consumo y no como parte del inventario de la materia prima de una empresa de
servicios de alquiler de automaviles es por esto que las tasas de financiamiento
para la compra de los automotores esta alrededor del 15,2% lo que sumado a
los gastos de administracion, de fideicomiso, tasas de seguro elevadas
encarecen sobremanera el financiamiento en la compra de autos o camiones, en
el caso de una empresa de alquiler de automotores, son la materia prima
fundamental para el desarrollo de la empresa, es por esto que necesitamos
generar en el futuro métodos creativos de financiamiento que resulten mas
baratos, en nuestro caso particular pensamos invitar a inversionistas que estan
invirtiendo en polizas de acumulacion recibiendo 4% a 5% y ofrecerles una tasa
del 10% por su inversion garantizandoles su capital con la firma de contratos en
blanco de los autos que se compren hasta el pago total del capital que seria en
cinco afnos renovables por acuerdo de las partes, de hecho hay posibilidad de
levantar cerca de USD300.000 con este método con dos inversionistas
potenciales por lo que tenemos que redefinir las necesidades de apalancamiento
de la empresa para ver cual seria el flujo de inversion necesaria para los
proximos cinco afios y como deberiamos recibir este flujo de efectivo. Ademas
se podria optar por realizar una linea de crédito, a una tasa del 11,25% en el
Banco de Guayaquil, lo cual seria conveniente para tener liquidez inmediata, de
todas formas la tasa de financiamiento considerado en nuestro plan financiero
es en un estado pesimista de financiamiento por lo que tomamos la tasa del

mercado actual es decir 15,2%.
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8.2.3Riesgos de falta de manejo administrativo y de gestion

El capital humano, en todo tipo de empresas y mas en una de servicio de alquiler
de vehiculos es fundamental para que surja y se proyecte en el mercado, en
nuestro caso disponemos de un Gerente General, un Gerente Administrativo,
dos vendedores y un chofer, en el caso de los dos vendedores se ha creado una
serie de objetivos mensuales, trimestrales, semestrales y anuales con incentivos
anuales orientados al resultado, la evaluacion sera mensual y vendedor que no
cumpla los objetivos sera cambiado inmediatamente, sin embargo el que cumpla
y supere las expectativas tendra grandes proyecciones de crecimiento de la

mano con el crecimiento de la empresa.
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9 PLAN FINANCIERO
9.1 INVERSION INICIAL
Sera la cantidad de dinero que se necesita para iniciar el negocio, una vez
realizado el estudio se determiné que se necesitaria un total de $198.509,80

repartidos entre Activos tangibles, activos intangibles, capital de trabajo.

Tabla 33. Inversién

Activos tangible 147.009,80 74%
Muebles de oficina 3.780,00 1,90%
Vehiculos 139.950,00 70,50%
Equipos de Computacion 3.279,80 1,65%

Activos intangible 1.500,00 0,76%

Capital de Trabajo 50.000,00 25,19%

Total 198.509,80 100%

Dentro de los activos tangibles se tomara en cuenta a los camiones adquiridos,
los muebles y finalmente los equipos, no se tomara en cuenta la compra de
bienes inmuebles ya que la oficina donde se establecerd la oficina estara

arrendada.
9.1.1Activos Tangibles
Estos representan las propiedades fisicamente tangibles que se han de utilizar

por un periodo largo en las operaciones regulares de la empresa, que en primer

lugar estan los 5 camiones.
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Tabla 34. Camién

Cantidad Costo
. . Costo Total
(unidades)  Unitario
1 Camién Hyundai 5 27.990,00 139.950,00
2 Camién Hyundai 6 27.990,00 167.940,00
3 Camién Hyundai 7 27.990,00 195.930,00
4 Camién Hyundai 8 27.990,00 223.920,00
5 Camién Hyundai 10 27.990,00 279.900,00

9.1.2Muebles y equipos de oficina
Son los objetos que sirven para facilitar los usos y actividades habituales en la
oficina, asi como el manejo administrativo de la empresa y son bienes de la

empresa que tienen una vida relativamente larga.

Se considera todo lo necesario para que tanto el colaborador como el cliente se

sientan a gusto dentro de la oficina.

Tabla 35. Muebles de oficina

Cantidad Costo

Costo Total
(unidades) Unitario

Escritorio 1 195 195,00
Estacion de trabajo 3 165 495,00
Counter de Recepcion 1 165 165,00
Sala de recepcion 1 400 400,00
Divisién de ambiente 4 65 260,00
Sala de recepcion 1 450 450,00
Mesa de Juntas 1 200 200,00
Sillén Gerencia 1 170 170,00
Sillon Ejecutivo 3 140 420,00
Silla de visitas 10 49 490,00
Archivador aéreo 3 85 255,00
Archivador Grande 1 150 150,00
Pizarron de vidrio 1 130 130,00

Total 3.780,00




148

Tabla 36. Equipos de oficina

Cantidad Costo
(unidades) Unitario
Infocus 1 629,80
Computadoras 4 600,00
Impresoras 1 250,00
Total 1.479,80

Se considera que las 5 computadoras son las necesarias para que todos los
colaboradores puedan trabajar, el Infocus o proyector sera utilizado
constantemente para las capacitaciones, presentaciones, retroalimentacion,
reuniones semanales o diarias, solo se necesitaria una impresora estarian

vinculada a todas las computadoras por medio de wifi o bluetooth

9.1.3Activos Intangibles

Son el conjunto de activos inmateriales de tipo organizativo de una empresa, sin
sustancia o esencia fisica, con la capacidad de generar beneficios econémicos
a futuro, por ejemplo: Marcas, Derechos de autor, Licencias de uso, Publicidad,
Concesiones, Franquicias, Patentes.

e Franquicias: derecho o privilegio que recibe una organizacion para efectuar
de manera exclusiva negocios en un area geografica. (Zapata Sanchez,
2005, pag. 45)

e Licencias o permisos: Cuando una compafia invierte una suma
considerable de dinero para obtener licencias o permisos con el fin de

operar cierto tipo de negocio. (Zapata Sanchez, 2005, pag. 45)

e Marcas Registradas: Son derechos que pueden adquirirse, venderse o

arrendarse. (Zapata Sanchez, 2005, pag. 45)

e Patente: Es un derecho otorgado para hacer uso exclusivo de un proceso

de manufactura o venta. (Zapata Sanchez, 2005, pag. 45)
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e Concesiones: Se firma un contrato, donde se otorga a un ente derechos
para realizar una actividad en un lugar determinado. (Zapata Sanchez,
2005, pag. 45)

La empresa por ser nueva, tendria los activos necesarios para poder iniciar sus

actividades en el mercado.

Tabla 37. Activos Intangibles

frem Cantidad Costo
(unidades) Unitario
Afiliacion al ministerio de turismo 1 250,00
Patente Municipal 1 100,00
Permiso municipal para publicidad 1 350,00
Total 700,00

Tabla 38. Activos Intangibles

Cantidad Vida Util

(unidades) (anos)
Software 4 200,00 800,00 5

9.2 FUENTES DE INGRESOS

La fuente de ingresos de la empresa proviene directamente de las ventas del

servicio propuesto de la siguiente manera:

El servicio sera comercializado en la ciudad de Quito, de forma personalizada
con cada empresas, como ya se menciond anteriormente el precio inicial sera
de 120$, para poder determinar los dias que los camiones seran rentados se
tomé en consideracion lo que mencioné Gonzalo Hidalgo Gerente de marketing
de Avis en donde dice que el promedio de uso de los vehiculos en época baja
es de 4 a 5 dias a la semana, dado esto se estimaria tener un promedio de 19
a 21 dias al mes, con ingresos que iran desde 11,520.00$% hasta 12,852.50%

mensuales como podremos ver a continuacion:



Tabla 39. Ingresos mensuales en el primer afio

Inicial

TOTAL INGRESOS VENTAS $ 11.520,00 $

TOTAL INGRESOS VENTAS ANUALES $ 146.102,43

11.635,20 $ 11.751,55 $ 11.869,07 $ 11.987,76 $

12.107,64 $ 12.228,71 $

12.351,00 $ 12.474,51 $ 12.599,25 $ 12.72525 $ 12.852,50

Incremento 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1%
Cantidad proyectada de ventas 0 96 97 98 99 100 101 102 103 104 105 106 107
Incremento 0% 0% 0% 0% 0% 0,00% 0% 0% 0% 0% 0% 0,00%
Precio 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00

0ST
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Se prevé de igual manera que la empresa registrara un incremento anual en las
ventas, ya que reinvertira sus recursos en la compra de mas camiones y por este
motivo también existira un incremento en los dias que los camiones seran

rentados, como podremos ver a continuacion:

Tabla 40. Proyeccion de ventas en los primeros 5 afios

Proyeccién de Ventas

ANOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS ANUALES $146.102,43| $177.585,93| $242.451,12| $310.004,32| $369.084,68
VENTAS ANUALES
PROMEDIO $12.175,20 $14.798,83| $20.204,26| $25.833,69| $30.757,06
DIAS RENTADOS 2435 239,9 280,1 313,4 295.6
UNIDADES RENTADAS 5 6 7 8 10

9.3 COSTOS FIJOS Y VARIABLES

Los elementos que entran en el costo de fabricacion de un articulo, o de un lote
0 una cantidad determinada de ellos, son los materiales directos, la mano de
obra directa y los costos indirectos de fabricacion. Los elementos que entran en
la creacion de un negocio o servicio municipal en particular son esencialmente
la mano de obra o costos de nébmina y una variedad de gastos generales o costos
indirectos. (Neuner, 1980, pag. 90)

9.3.1Costos fijos

Los Costos Fijos no varian de acuerdo con las fluctuaciones de volumen en el
servicio de la empresa, pueden variar de periodo en periodo y pueden existir

aungue no se perciba ningun ingreso.

Son los costos que se realizaran todos los meses, independientemente de que
la empresa tenga un crecimiento o este decreciendo, que tenga ventas

constantes o no.
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En este aspecto la empresa tendra los siguientes costos:

Tabla 41. Costos fijos

COSTOS FIJOS

TOTAL A
CONCEPTO CANTIDAD ?BL'JA\ESLICDS GANAR
MENSUAL
1 |Gerente General 1 $800,00 $993 $11.925
2 |Jefe Comercializacion 1 $450,00 $572 $6.864
3 |Vendedores 2 $354,00 $912 $10.948
4 |Secretaria 1 $354,00 $456 $5.480
5 |Chofer 1 $354,00 $456 $5.476
Total sueldos $3.389 $40.694
6 Seguros de camiones 5 $69,98 $350 $4.199
7 Mantenimiento camiones 5 $216,80 $1.084 $13.008
8 Internet 1 $30,00 $30 $360
9 Servicios basicos 1 $280,00 $280 $3.360
10 | Gasto arriendo 1 $750,00 $750 $9.000
Total 5.883 70.621

En la tabla ajunta podemos observar los costos fijos que incurriran en el primer
afio de la empresa, todos los costos seran necesarios para que la empresa
pueda mantenerse en funcionamiento, en lo que respecta al mantenimiento de
los camiones cabe especificar que los concesionarias Hyundai otorgan este
servicio a todos los vehiculos clientes que venden los vehiculos y es obligatorio
realizar las obligaciones en dichos concesionarios para no perder la garantia que
ofrecen, la tabla de precios se puede observar desde el Anexo 14 hasta el Anexo
18.

9.3.2Costos variables

Son costos que varian de acuerdo al volumen de produccion que mantiene la
empresa, si la produccién baja los costos variables bajan, si el volumen de
produccion incrementa los costos variables también aumentan, cuando es un

servicio

Los Costos Variables si cambian en la misma direccién de acuerdo al volumen
de servicios que se esté brindando y de ordinario en la misma proporcion
(Neuner, 1980, pag. 78).
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Al ser una empresa de servicios, la empresa no mantendréa costos variables de

materia prima, insumos, mano de obra para la produccién, etc.

9.4 MARGEN BRUTO Y MARGEN OPERATIVO

Es una forma rapida y util, en la que compara efectivamente la empresa con la
de la competencia. Para obtener este indice, se debe tomar el resultado

obtenido en la utilidad bruta, o en otras palabras el beneficio antes de impuestos.

El margen bruto es el resultado obtenido al restar de las ventas el costo de las
mercaderias vendidas. Esta primera presentacion de renta empresarial es la
mas significativa y decisiva dentro de los resultados econémicos de la empresa.
(Zapata Sanchez, 2005, pag. 68)

La empresa registra un margen bruto positivo creciente en todos los afios
proyectados, dejando entrever que el planteamiento en cuanto a ventas y manejo

de costos del producto es eficiente.

Asi también, el margen operativo registrado en los 5 afios de proyeccion
presenta valores positivos crecientes, por lo que se entiende que la empresa
posee la capacidad de generar los recursos necesarios para cubrir los costos de

ventas en los que incurre.
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Margen Bruto y Operacional

90,00%
80,00%
70,00%
60,00%
50,00%
40,00%
30,00%
20,00%
10,00%

0,00%

1 2 3 4 5
=== MARGEN BRUTO 78,25%  78,64% 81,81% @ 83,82%  83,05%

MARGEN

0, 0, 0, 0, 0,
OPERACIONAL 9,47% 15,65% @ 31,05% @ 40,49% @ 41,48%

e VJARGEN BRUTO MARGEN OPERACIONAL

Figura 33. Margen bruto y operativo

La utilidad operacional es el resultado que se obtiene al restar de la utilidad bruta
en ventas, esta informacion es trascendental, puesto que este resultado medira
la bondad de la gestion administrativa. Un resultado positivo en la empresa
confirma lo eficiente que resulto la gestién del gerente; un resultado negativo, en
cambio, indica el desacierto de la misma. De esta se restan los gastos no
operacionales y los extraordinarios, se deben agregar las rentas no
operacionales y extraordinarias, luego de lo cual se obtendrd el resultado

econdémico. (Zapata Sanchez, 2005, pag. 44).

Tabla 42. Margen Bruto

SERVCAMRENT
Estado de resultados 2016 2017 2018 2019 2020
Ventas 146.102,43 177.585,93  242.451,12 310.004,32 369.084,68
Costo de los SERVICIOS vendidos 31.777,47 37.935,27 44.093,07 50.168,50 62.566,47
UTILIDAD BRUTA 114.324,97 139.650,67 198.358,05 259.835,82 306.518,21

El detalle de las ventas lo podemos ver en Fuentes de Ingresos, que es donde

se puede observar la forma en que se llegaria a ganar estos montos.
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Tabla 43. Margen Operativo

SERVCAMRENT
Estado de resultados 2016 2017 2018 2019 2020

Ventas 146.102,43 177.585,93  242.451,12 310.004,32 369.084,68
Costo de los SERVICIOS vendidos 31.777,47 37.935,27 44.093,07 50.168,50 62.566,47
UTILIDAD BRUTA 114.324,97 139.650,67 198.358,05 259.835,82 306.518,21
Gastos sueldos 40.694,03 44.239,25 45.117,95 45.994,31 46.886,14
Gastos generales 31.911,07 34.421,80 39.451,03 44.578,58 52.071,86
Gastos de depreciacion 27.578,97 32.897,07 38.215,17 43.450,90 54.169,47
Gastos de amortizacidn 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E

IMPUESTOS Y PARTICIP. 13.840,90 27.792,55 75.273,90 125.512,04 153.090,74

El margen Operativo sera la utilidad antes de interés e impuestos, en lo que
respecta gastos el detalle se encuentra en el Anexo 27, los gastos de
depreciacion seran todos los correspondientes equipos de computacién, equipos
de oficina y camiones, el detalle lo encontraremos en el Anexo 19, La
amortizacion esta directamente ligada a patentes, permisos y afiliaciones, que

igualmente se puede observar el detalle desde el Anexo 23 hasta el Anexo 26.

9.5 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

El Estado de resultados es el informe contable que presenta, de manera
ordenada, las cuentas de Rentas, Costos. Se elabora con el fin de medir los
resultados y la situacion econdmica de una empresa durante un periodo

determinado. (Zapata Sanchez, 2005, pag. 48)
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Tabla 44. Estado de Resultados

SERVCAMRENT
Estado de resultados 2016 2017 2018 2019 2020

Ventas 146.102,43  177.585,93  242.451,12 310.004,32 369.084,68
Costo de los SERVICIOS vendidos 31.777,47 37.935,27 44.093,07 50.168,50 62.566,47
UTILIDAD BRUTA 114.324,97 139.650,67 198.358,05 259.835,82 306.518,21
Gastos sueldos 40.694,03 44.239,25 45.117,95 45.994,31 46.886,14
Gastos generales 31.911,07 34.421,80 39.451,03 44,578,58 52.071,86
Gastos de depreciacién 27.578,97 32.897,07 38.215,17 43.450,90 54.169,47
Gastos de amortizacion 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E

IMPUESTOS Y PARTICIP. 13.840,90 27.792,55 75.273,90 125.512,04 153.090,74
Gastos de intereses 8.337,23 6.846,52 5.178,34 3.311,59 1.222,62
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y

PARTICIPACION 5.503,66 20.946,03 70.095,55 122.200,45 151.868,11
15% PARTICIPACION TRABAJADORES 825,55 3.141,90 10.514,33 18.330,07 22.780,22
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 4.678,11 17.804,13 59.581,22 103.870,38 129.087,90
22% IMPUESTO A LA RENTA 1.029,18 3.916,91 13.107,87 22.851,48 28.399,34
UTILIDAD NETA 3.648,93 13.887,22 46.473,35 81.018,90 100.688,56

9.6 BALANCE GENERAL PROYECTADO

Permite conocer el estado actual de la empresa, detalla cuanto tiene la empresa,
cuanto debe (deuda). Es un resumen de la contabilidad de la empresa que

refleja el panorama actual de su compaiiia.

Es el estado financiero de una empresa en un momento determinado. Para
poder reflejar dicho estado, el balance muestra contablemente los activos (lo que
organizacién posee), los pasivos (sus deudas) y la diferencia entre estos (el

patrimonio neto). (Zapata Sanchez, 2005, pag. 77)

En su estructura se encuentran 3 grupos: de activo, pasivo y patrimonio.

1.-El activo: se compone de las cuentas que mantienen un valor, estas pueden

ser, efectivo o cualquier otro elemento susceptible de generar un ingreso.

2.-El pasivo: refleja todas las obligaciones econdmicas o deudas, tales como

préstamos, compras pendientes de pago, etc.
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3.-El patrimonio: es la diferencia de activo menos el pasivo, esta constituido por
las aportaciones de accionistas 0 socios o0 elementos de autofinanciacién de
la empresa.

A continuacion se detalla el Balance general proyectado en un periodo de 5 afios:

Tabla 45. Balance General

Balance General 2015 2016 2016 2017 2018 2019
ACTIVOS 198.509,80  191.121,43  191.561,78  225.167,84  292.009,10 374.265,49
Corrientes 50.000,00 70.350,60 75.858,02  119.849,25  199.031,60 279.637,46
Efectivo 50.000,00 67.780,10 72.755,01  114.881,23 193.864,86 273.354,87
Cuentas por Cobrar - 2.570,50 3.103,01 4,968,02 5.166,74 6.282,60
No Corrientes 148.509,80  120.770,83  115.703,76  105.318,59 92.977,50 94.628,03
Propiedad, Plantay Equipo 147.009,80  147.009,80  174.999,80  202.989,80 234.259,60 290.239,60
Depreciacion acumulada - 27.578,97 60.476,04 98.691,21 142.142,10 196.311,57
Intangibles 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00
Amortizacion acumulada - 160,00 320,00 480,00 640,00 800,00
PASIVOS 79.403,92 68.226,62 54.639,75 41.632,46 24,035,02 5.462,85
Corrientes - 1.345,52 1.772,18 4.446,58 4.397,60 5.462,85
Cuentas por pagar proveedores - - - - - -
Sueldos por pagar - 910,00 930,00 940,00 944,83 955,00
Impuestos por pagar - 435,52 842,18 3.506,58 3.452,77 4.507,85
No Corrientes 79.403,92 66.881,11 52.867,58 37.185,88 19.637,42 -
Deuda a largo plazo 79.403,92 66.881,11 52.867,58 37.185,88 19.637,42 -
PATRIMONIO 119.105,88  122.754,81 136.642,03 183.11538  264.134,28 364.822,84
Capital 119.105,88  119.105,88  119.105,88  119.105,88 119.105,88 119.105,88
Utilidades retenidas - 3.648,93 17.536,15 64.009,50 145.028,40 245.716,96

9.7 FLUJO DE EFECTIVO

El estado de flujo de efectivo es un estado financiero en su forma bésica que
expone el efectivo generado y utilizado en las actividades de operacion, inversion
y financiacion en un periodo determinado. Para el efecto debe establecer el
cambio en las diferentes partidas del balance general que inciden en el efectivo.
(Zapata Sanchez, 2005, pag. 80)



Tabla 46. Flujo de efectivo

Inicial ANO 1
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

Actividades Operacionales - (1.184,36)  3.257,81 2.833,55 2.915,61 2.998,48 3.082,17 3.166,70 2.013,08 3.339,98 3.427,06 3.515,01 937,83

Utilidad Neta - (1.062,64) 12,13 93,20 175,08 257,77 341,29 425,63 507,50 593,54 680,43 768,19 856,82
Depreciaciones y amortizacion

+ Depreciacion - 2.298,25 2.298,25 2.298,25 2.298,25 2.298,25 2.298,25 2.298,25 2.298,25 2.298,25 2.298,25 2.298,25 2.298,25

+Amortizacién - 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00

-ACxC - (2.304,00) (23,04) (23,27) (23,50) (23,74) (23,98) (24,22) (24,46) (24,70) (24,95) (25,20) (25,45)

+A Sueldos por pagar - 399,17 399,17 399,17 399,17 399,17 399,17 399,17 (834,83) 404,17 404,17 404,17 (2.261,83)

+A Impuestos - (540,14) 546,30 41,21 41,62 42,03 42,45 42,87 41,61 43,73 44,17 44,61 45,05
Actividades de Inversion (148.509,80) - - - - - - - - - - - -

- Adquisicidn PPEy intangibles (148.509,80) - - - - - - - - - - - -
Actividades de Financiamiento 198.509,80 (990,62) (999,95) (1.009,36) (1.018,87) (1.028,46) (1.038,15) (1.047,92) (1.057,79) (1.067,75) (1.077,80) (1.087,95) (1.098,20)

+ A Deuda Largo Plazo 79.403,92 (990,62) (999,95) (1.009,36) (1.018,87) (1.028,46) (1.038,15) (1.047,92) (1.057,79) (1.067,75) (1.077,80) (1.087,95) (1.098,20)

+ A Capital 119.105,88
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO 50.000,00  (2.174,98)  2.257,86 1.824,19 1.896,74 1.970,02 2.044,03 2.118,78 955,29 2.272,23 2.349,26 2.427,05 (160,37)
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO - 50.000,00 47.825,02 50.082,88 51.907,07 53.803,81 55.773,83 57.817,86 59.936,64 60.891,93 63.164,16 65.513,42 67.940,47

TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO 50.000,00 47.825,02 50.082,88 51.907,07 53.803,81 55.773,83 57.817,86 59.936,64 60.891,93 63.164,16  65.513,42 67.940,47 67.780,10

841
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Tabla 47. Flujo de efectivo anual

ESTADO DE FLUJOS DE EFECTIVO PROYECTADO
2016 2017 2018 2019 2020

Actividades Operacionales 30.302,91 46.978,44 85.797,92 124.522,09 155.107,42
Utilidad Neta 3.648,93 13.887,22 46.473,35 81.018,90 100.688,56

Depreciaciones y amortizacion - - - - -
+ Depreciacién 27.578,97 32.897,07 38.215,17 43.450,90 54.169,47
+Amortizacion 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
-ACxC (2.570,50) (532,51) (1.865,01) (198,72) (1.115,86)
+ A Sueldos por pagar 910,00 20,00 10,00 4,83 10,17
+A Impuestos 435,52 406,66 2.664,41 (53,82) 1.055,09
Actividades de Inversion - (27.990,00) (27.990,00) (27.990,00) (55.980,00)
- Adquisicion PPEy intangibles - (27.990,00) (27.990,00) (27.990,00) (55.980,00)
Actividades de Financiamiento (12.522,81) (14.013,53) (15.681,70) (17.548,45) (19.637,42)
+ A Deuda Largo Plazo (12.522,81) (14.013,53) (15.681,70) (17.548,45) (19.637,42)

+ A Capital - - - - -
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO (160,37) 891,51 6.504,08 6.507,10 9.236,70
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO 67.940,47 71.863,50 108.377,15 187.357,76 264.118,17
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO 67.780,10 72.755,01 114.881,23 193.864,86 273.354,87

9.8 PUNTO DE EQUILIBRIO

Determina el momento en el que las ventas cubren exactamente los costos, lo
gue significa que si existe un aumento en el nivel de ventas por encima del punto
de equilibrio, obtendremos como resultado un beneficio. Las ventas minimas
para tener utilidad son de $13.466,37 mensuales para no perder ni ganar, lo que
significa 96 dias por los 5 camiones o en otras palabras rentar los camiones

aproximadamente de 22 dias al mes cada uno.

Son el nivel de ventas que en un proyecto tendria un beneficio cero. (Ross,
Westerfield, & Jaffe, Finanzas corporativas, 1995, pag. 250)
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PUNTO DE EQUILIBRIO
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o
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2.000,00

Titulo del eje

Figura 34. Punto de equilibrio

9.8.1 Andlisis de sensibilidad

9.8.1.1 Sensibilidad

e Para el andlisis optimista y pesimista de la empresa se va a considerar lo

siguiente:

Tabla 48. Anéalisis de la sensibilidad

Analisis de sensibilidad

Normal

Optimista

Pesimista

En donde Normal es el porcentaje de camiones que se van a rentar normalmente
Osea 22 dias al mes, y haciendo una regla del 3 para poder tener un porcentaje

claro del crecimiento, decrecimiento en cada supuesto.
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En donde:
Normal: 22/30= 73% Yy esto va a representar el 100% en la tabla.
Optimista: 26/30= 87% y esto representaria el 118% en la tabla.
Pesimista: 18/30= 60% y esto representa el 82% en la tabla.
Todos estos calculos se han hecho en una base moderada, porque es preferible
que los balances reales demuestren ganancias superiores a las ganancias
proyectadas y no al revés, de hecho se debe tratar que las ventas cubran el
100% del tiempo del afio, inclusive mayor al presentado en el flujo proyectado
optimista (25 dias), y esto se podria lograr cerrando contratos anuales para cada
camién, donde se tendria un 100% de ocupacion de los dias del mes de cada

camion.

Tabla 49. Sensibilidad Optimista

SERVCAMRENT
Estado de resultados 2016 2017 2018 2019 2020

Ventas 172.666,51  209.874,29  286.533,14 366.368,74 436.190,99
Costo de los SERVICIOS vendidos 31.777,47 37.935,27 44.093,07 50.168,50 62.566,47
UTILIDAD BRUTA 140.889,05 171.939,02  242.440,07 316.200,24 373.624,52
Gastos sueldos 40.694,03 44.239,25 45.117,95 45.994,31 46.886,14
Gastos generales 31.911,07 34.421,80 39.451,03 44.578,58 52.071,86
Gastos de depreciacion 27.578,97 32.897,07 38.215,17 43.450,90 54.169,47
Gastos de amortizacidn 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E

IMPUESTOS Y PARTICIP. 40.404,98 60.080,90 119.355,92 181.876,46 220.197,04
Gastos de intereses 8.337,23 6.846,52 5.178,34 3.311,59 1.222,62
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y

PARTICIPACION 32.067,74 53.234,38 114.177,57 178.564,87 218.974,42
15% PARTICIPACION TRABAJADORES 4.810,16 7.985,16 17.126,64 26.784,73 32.846,16
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 27.257,58 45.249,23 97.050,94 151.780,14 186.128,26
22% IMPUESTO A LA RENTA 5.996,67 9.954,83 21.351,21 33.391,63 40.948,22
UTILIDAD NETA 21.260,91 35.294,40 75.699,73 118.388,51 145.180,04
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Tabla 50. Sensibilidad Pesimista

SERVCAMRENT
Estado de resultados 2016 2017 2018 2019 2020

Ventas 119.538,36  145.297,58  198.369,09 253.639,90 301.978,38
Costo de los SERVICIOS vendidos 31.777,47 37.935,27 44.093,07 50.168,50 62.566,47
UTILIDAD BRUTA 87.760,89  107.362,31  154.276,03 203.471,40 239.411,91
Gastos sueldos 40.694,03 44.239,25 45.117,95 45.994,31 46.886,14
Gastos generales 31.911,07 34.421,80 39.451,03 44.578,58 52.071,86
Gastos de depreciacion 27.578,97 32.897,07 38.215,17 43.450,90 54.169,47
Gastos de amortizacion 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E

IMPUESTOS Y PARTICIP. (12.723,18) (4.495,80)  31.191,87 69.147,62 85.984,43
Gastos de intereses 8.337,23 6.846,52 5.178,34 3.311,59 1.222,62
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y

PARTICIPACION (21.060,42) (11.342,32) 26.013,53 65.836,03 84.761,81
15% PARTICIPACION TRABAJADORES - - 3.902,03 9.875,40 12.714,27
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (21.060,42) (11.342,32) 22.111,50 55.960,62 72.047,54
22% IMPUESTO A LA RENTA - - 4.864,53 12.311,34 15.850,46
UTILIDAD NETA (21.060,42) (11.342,32) 17.246,97 43.649,29 56.197,08

9.8.2Iindices financieros

Los indicadores financieros son el producto de establecer resultados numeéricos
basados en relacionar dos cifras o cuentas bien sea del Balance General o del
Estado de Pérdidas y Ganancias. Los resultados asi obtenidos por si solos no
tienen mayor significado; s6lo cuando los relacionamos unos con otros y los
comparamos con los de afios anteriores o con los de empresas del mismo sector
y a su vez el analista se preocupa por conocer a fondo la operacion de la
compafia, podemos obtener resultados mas significativos y sacar conclusiones
sobre la real situacion financiera de una empresa. Adicionalmente, nos permiten
calcular indicadores promedio de empresas del mismo sector, para emitir un
diagnéstico financiero y determinar tendencias que nos son utiles en las
proyecciones financieras. (Ross, Westerfield, & Jaffe, Finanzas corporativas,
2009, pag. 280)

Sirve para la prediccién del futuro de la compafiia, para sefialar los puntos fuertes
o débiles de una empresa, con el fin de tomar decisiones que permitan corregir
las desviaciones financieras, mientras que para la administracion del negocio, es

atil como una forma de anticipar las condiciones futuras.



Tabla 51. indices financieros

PERIODOS DE ANALISIS:

CAPITAL DETRABAIO

INDICE DE LIQUIDEZ
PRUEBA ACIDA
APALANCAMIENTO

INDICE DE ENDEUDAMIENTO
RAZON DEL PROPIETARIO

ROTACION CUENTAS POR COBRAR

ROTACION DE CUENTAS POR COBRAR EN DIAS
RENTABILIDAD

MARGEN DE UTILIDAD BRUTA

EBITDA (MARGEN ANTES INTERESES, IMPTOS. DEP. Y AMORTIZACIONES)
MARGEN DE UTILIDAD NETA

RENDIMIENTO SOBRE LA INVERSION (ROA)
RENDIMIENTO SOBRE PATRIMONIO (ROE)

PERIODO DE CALCULO (DIAS)

RAZONES FINANCIERAS

2016

69005,08
52,29
52,29

0,56
0,64

78,25%
9,47%
2,50%
1,91%
2,97%

S0

2017

74085,84
42,81
42,81

0,40
0,71

78,64%
15,65%
7,82%
7,25%
10,16%
60

115402,66
26,95
26,95

0,23
0,81

49
7

81,81%
31,05%
19,17%
20,64%

25,38%
60

194634,00
45,26
45,26

0,09
0,97

60
6

83,82%
31,05%
26,13%
27,75%

30,67%
60

274174,61
51,19
51,19

0,01
0,90

59
6

83,05%
31,05%
27,28%
26,90%
27,60%

€97
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10PROPUESTA DE NEGOCIO

10.1 FINANCIAMIENTO DESEADO

El monto de la inversion sera de $198.509,80 con este dinero se podra comprar
tanto el inventario como todos los implementos necesarios para iniciar con el
negocio, adicionalmente se podra cubrir con todos los gastos operativos hasta
gue el negocio empiece a generar sus primeros ingresos, pueda cubrir los costos

y gastos que genere la empresa.

El objetivo proyectado es llegar a tener 22 dias rentados los camiones de los 30

gue tiene el mes para llegar a tener una utilidad al final del afio.

La empresa realizara una inversion anual en la compra de camiones, una vez se
cumpla con los objetivos y metas previamente establecidos. Cada camién
comprado, generara un porcentaje de rentabilidad al afio siguiente.

10.2 ESTRUCTURA DE CAPITAL Y DEUDA BUSCADA

El capital se estructurara de la siguiente manera:

1.- Por medio de inversion propia.

2.- Por medio de accionistas.

3.- Por medio de Préstamo Bancario.

Tabla 52. Accionistas

% de Acciones

Nombre Monto Porcentaje
Jorge Fernando Mogollén 42.878,12 36%
Accionista 1 17.865,88 15%
Accionista 2 29.776,47 25%
Accionista 3 28.585,41 24%
Total 119.105,88 100%
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Los accionistas seran personas con un excedente de capital que deseen realizar

una inversion en la cual les genere una rentabilidad mensual o anual.

Los accionistas podran trabajar en la empresa, bajo un lineamiento jerarquico, lo

cual podra dar un compromiso mayor a los colaboradores.

Tabla 53. Inversion

Financiamiento de la inversion

Fuente % Monto
Propio 60,00% 119.105,88
Deuda L/P 40,00% 79.403,92

El otro 40% del financiamiento total se lo realizaria por medio de bancos, de

forma individual o como empresa.

El financiamiento individual, es cuando los socios como mayor capacidad de
pago adquieren la deuda con el Banco por un periodo de 36 meses si se desea
Unicamente capital, pero por la compra de un vehiculo pesado se puede adquirir

dicha deuda hasta 5 afios.

El financiamiento como empresa, es cuando la empresa adquiere la deuda como
tal, este financiamiento no tiene un techo, todo dependera de la capacidad de
ventas o ingresos que la empresa pueda generar anualmente, por lo general esta

deuda tiene el nombre de linea de crédito, linea abierta, etc.

10.3 USO DE FONDOS

Los fondos seran utilizados netamente para las instalaciones de la empresa, en

donde:

1. Se realizara una cotizacion en una gran diversidad de establecimientos, en los
cuales se buscara productos de buena calidad a un costo relativamente

mediano.
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2. Se realizara un analisis se presentando 3 proformas por cada producto, para

tener una mayor gama de proveedores.

3. Una vez detectados los mejores proveedores, se conocera el valor exacto de
cada producto, por lo que se procedera a realizar la recaudacion de fondos de

la manera anteriormente mencionada.

Tabla 54. Lista de productos necesarios para iniciar el negocio

Inventario inicial

CONCEPTO CANTIDAD  COSTO UNIT. VALOR
Herramientas varios 546,93 546,93
Camiones 5 34.190,50 170.952,50
Escritorio 1 195 195,00
Estacion de trabajo 3 165 495,00
Counter de Recepcion 1 165 165,00
Sala de recepcién 1 400 400,00
2.40 Metros de Division de ambiente 4 65 260,00
Sala de recepcion 1 450 450,00
Mesa de Juntas 1 200 200,00
Sillén Gerencia 1 170 170,00
Sillbn Becutivo 3 140 420,00
Silla de visitas 10 49 490,00
Archivador aéreo 3 85 255,00
Archivador Grande 1 150 150,00
Pizarrén de vidrio 1 130 130,00
Computador 4 499,51 1998,04
Computadora portatil (laptop) 1 1100,00 1100,00
Impresora multifuncional 1 250,00 250,00
Kit de Rastreo 5 300,00 1500,00
Alquiler Kit de Comunicacion (Radio Motorola) 5 12,00 60,00
Gps 5 200,00 1000,00
Infocus 1 629,80 629,80
Teléfono escritorio 5 28,70 143,50
Teléfono celular 1 118,00 118,00
Engrapadora 1 6,50 6,50
Perforadora 1 8,31 8,31
Portaminas 1 1,68 1,68
Borrador 1 0,25 0,25
Corrector 1 2,33 2,33
Tijera 1 3,01 3,01
Minas 1 1,19 1,19
Regla metélica 1 3,12 3,12
Separadores Plasticos 1 1,03 1,03
Folders cartulina 1 2,85 2,85
Papelera de 2 pisos metalica 1 12,79 12,79
Agenda Ejecutiva 1 0,18 0,18

Total 182.122,01
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11CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

Como se aprecia en los flujos normal y optimista del negocio, tenemos un
TIR Y UN VAN positivos, que son superiores a la tasa de ahorros o de
inversiones que brindan los bancos, por lo tanto un mejor costo de
oportunidad y la empresa seria rentable, cabe sefalar que las proyecciones
realizadas estan hechas con 22 dias aproximadamente, por lo tanto
esperariamos que en los balances reales aparezca una mayor rentabilidad
a la que estamos proyectando. También se demuestra que la empresa es
rentable ya que se esta incrementando la flota a razén de un camion por
afio, lo que nos indica que al corto, mediano y largo plazo la empresa va a

tener una mayor rentabilidad.

Como se aprecia en la Tabla 51 de los indicadores financieros, la empresa
cuenta en los afios de operacién proyectados con suficiente liquidez, para

cubrir con los pasivos corrientes.

El indice de endeudamiento es del 0.56 el cual mide la proporcién de la

inversion de la empresa que ha sido financiada por deuda con terceros.

Como se aprecia en el indicador razén del propietario, la rigueza de los

accionistas se va incrementando en relacién a los activos.

RECOMENDACIONES

Las utilidades anuales de la empresa sumada la depreciacién anual, a partir
del segundo afio, nos permitiria adquirir mas de una unidad por afio como
estamos presupuestando, por lo tanto seria de someter al directorio esta
posibilidad de adquirir mas de una unidad a partir del segundo afio, lo que

nos llevaria a un nivel de rentabilidad superior.
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e En el futuro habria que tener un plan para poder participar del Rup para
participar en contratos del sector publico que demandan mayor inversion y

mantienen el 100% del tiempo de ocupacion de los vehiculos.
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ANEXOS



Anexo 1. Cotizacion del camidn en concesionario Hyundai

"
() LWBE33.92PF 4X2 TM DIESEL $2?990
Un camidn creado para el trabajo riguroso con la mayor
() SWBWIDE
e capacidad de carga en su categoria. Si usted esta buscando

versatilidad, comodidad, gran volumen y capacidad de
carga no dude fortalecer su negocio con su camion HD 65.

(®) SWB NARROW

Caracteristicas Tecnicas

» 35 TONELADAS, TRANSMISION DE 5 VELOCIDADES, MOTOR 118 HP, ORIGEN
KOREA



Anexo 2. Revista Ekos

No 217 / mayo AH2 PVP. USD 5.00

WWW.Esnegocios.com

Nueva ruta de
consumo en

Ecuador

execuTIvE TRAINING | infol¥dercados

EL ESPANOL MANUEL CAMPO

VIDAL ABRIO EL CICLODE | ¢ RN

CONFERENCIAS ¥ TALLERES EN hay que apoyar mas al
QUITO Y GUAYAQUIL mercado de valores”,

«.'au~.z-|

Carlos Marx Carrasco:

[

861000




Anexo 3. Cotizacién Avis Rent a Car

COTIZACION DE SERVICIOS (583 2) 601 - 6000
(593 2) 396 - 3800
ENTRAL DE RESFRVAS
Procesado : 20032015 153713 Pag : 1 de 1
Chiente GOLDPERSONA S.A, Agencia QUITO GRANADCS
Direccién Agente SGALARZA
Teléfono Oficina Fecha Alquiler 20082016 00:00:00
Teléfono Domicilio Nro Cotizacién 8539
Referencia CALL CENTER AVIS

7 05747 @i 120 000 Q15 84135

REQUISITOS PROTECCIONES

-Geruntia en tarjets de crédito Proteacion con 1 que Usted queda eamido de Gerta responsabiidad monetaria en caso de dados o

-Edad minkma de 21 afos s plrtihcda del vehiGu0, comO resutado de cuakaser 3 rodo al mismo. siempre que o vehiaulo

-Licencia vigente con minimo dos afios de antighedad sea utiizado dento de o8 Mmminos y condiiones del contrato de slquiler. Incuye Una cobertura

Cédula o pasaporte bisica por responsabiidad ovil 2 Sercercs hasta USD 5.000,00 y no cubre dafos de Rantas, aros,
parabrisas, i pledida de acoescrios tikes como Rantas, lants de 08, radio, p

CONDICIONE S GENERALES AOYICILELES. rEOVISONes, entre OUOs. deamumamumu
motor

El vehit serd o chado con tible Seno, le

Ia devolucién sea de s misma maners. pues

o recargo adicional por galdn serh calculado mediante tabla

Avis.

-La del racko, d.l-medvchtwy

érdida de sus o nodinm

dthM-PWyLDWpuwmw
remonbles

-Las tanfas aphcan & 24 hores. €l cla completo de siquiler ae como roe—
fnaliza al dis siguente. & ks misma hors de  recogida del udma.mund-uﬁmymu de siquier, wa
wehioulo. ol 2 hasts USD 500000 y cubre ios por
rotura de Bartas, aros y paratrisas. No cubre s pledic de acoesorios tales como lantes, Rarta de

aros, entre oos. Tampoco estl cubeerto of

FORMA DE PAGO

“Tarjets de Crédito (Pago anticipado of dia de la firma del

contrato del alquiler)

R e e
on Terceros
wa con por




Anexo 4. Imagen del camion Hyundai HD65

£ 7/ |THINKING.

; NEW
HYURNDAI | possiBILITIES.

—

HD65

EL NUEVO HD SERIES
PREPARADO, DISPUESTO Y
EQUIPADO PARA REPARTOS




Anexo 5. Descripcion del camién Hyundai HD 65

-HD65 ESPECIFICACIONES

Referencia

Cilindraje

Potencia

Torque

No. de cilindros

No. de valvulas

Diadmetro por camera (mm)
Relacion de compresion
Tipo

Nivel de emisiones

SISTEMA DE COMBUSTIBLE MOTOR

Tipo de combustible
Bomba
Tipo de inyeccion

Fittro de combustible

Capacidad tanque de combustible

SISTEMA DE REFRIGERACION

Presurizado con termostato, bomba
centrifuga, radiador con tapa de
presién y tanque de recuperacion

Ventilador

SISTEMA DE LUBRICACION

Tipo
Filtro de aceite

D4DB-D
3907 cc Peso bruto vehicular (GVW) 6.500 Kg 6.500 Kg 6.500 Kg
118 HP a 2900 rp.m. Capacdad de carga 4.270 Kg 4,180 Kg 4.145 Kg
30 Kg.m a 2000 r.p.m.
4 enlinea SISTEMA DE FRENOS
?MH'S Tipo Hidraulico de doble crouito independiente, servoasistidos a vacio
181 Freno delantero Tambor
Turbocargado Intercooler Freno posterior Tambor con vilvula compensadora de frenado por carga
EURO Il Freno de estacionamiento De expansion intena en el eje cardan

Freno de motor Vélvula de mariposa en el escape

Diesel

En linea LLANTAS Y RINES

Directa Llantas delanteras TO0OX16.10pr/205/75/R175
Daoble filtro de combustible con Liantas posteriores 7,00 X 16. 10 pri 205/ TS /R 17,5
trampa de agua

269!

Hyundal o4 resarva 8 JErECNG 08 CATDI CUAGUMT SIPHCICICoN §'D SQUDAMINtD BN previe avisd

Radio de giro (3) S54m 50m 6.1m
T embrague sa.éclw

Bateria 24 V - 90 Ah

Alternador 24V-40A
Lubricacién con bomba de aceite Motor de arranque 24V-50Kw

Flujo fotal y bypass

Tipo
Numero de marchas
Relaclones transmisién
ira
| 2da
3ra
| ata
Sta
Reversa

Embrague

Capacidad eje defantero
Tipo
Capacidad eje trasero
Tipo
Relacion eje trasero
CHASIS CORTO

IMENSIONES CABINA STD
Distancia entre ejes 2550 mm
Voladizo delantero 1075 mm
Voladizo posterior 1260 mm
Largo total 4385 mm
Trocha delantera 1475 mm
Trocha posterior 1435 mm
Altura 2195 mm

Manual M3S5

CHASIS LARGO (CABINA ANCHA)

2.600 Kg
Viga de perfil "I" fipo Elliot con
amortiguadores de doble accion
4.200 Kg
Ejes rigidos con resortes semielipticos
y amortiguadores de doble accion
6,166
CHASIS CORTO CHASIS
CABINAANCHA CABINAANCHA
2750 mm 3375 mm
1120 mm 1120 mm
1295 mm 1475 mm
5165 mm 5970 mm
1665 mm 1665 mm
1495 mm 1495 mm
2195 mm 2195 mm

&> HYUNDAI [Camiones & Buses




IBS

Sehor(es): (Oﬁ SUmM o(?l Tk!

Anexo 6. Proforma suministros de oficina

ANGELA MARIA ALMEIDA MEJA

Av. 10 de Agosto N30-79 Y Cuero y Caicedo
To“bfvw: 2234811/ 2845117 Colular: 098 425 6950
Cuito - Ecuador

Vélido hasta: 0&/octubre /2014

81

008523

— Kiorzaasn SR TITHARE |
HA O 1
c"":‘::’;, ( Fecha: 01-02-2015 )
Direccion. v
- - - TG T N O N e S V. Unitsrio Valor Total
(CODIGO| CANT. ~ DESCRIPCION V.
J A Gevon "2.”-( T 7.0 Aoy
v, PA
2"
Ve @
(\\ &
\\ 5
-31
<
Q
¥
(son:  Ochs  Fliws 06 b, i SUBTOTAL 1Y |
PR TR e ASER . TELF. 04 25 BT RULC. STOMSAN12361 Ak AR 1398 Dl 1001 o 060 VALOR SIN IV.A -
\ vator con vl A0y
/ IVA 12% | o ¥
= TOTAL $ W I ETIY
\ N
Firma Autorizada (Cliente) e




Sefior

Anexo 7. Equipos de oficina

PROFORMA CLOUDSTUDIO LTDA.

Quito, 7 de enero de 2015

JORGE MOGOLLON

Presente.-

Pongo a su consideracion el precio de las mercaderias por Ud. solicitadas:

CODIGO |CANT. DESCRIPCION V.UNITARIO|V. TOTAL
2 4| MAINBOARD INTEL DG100 110,89 443,56

3 S| MEMORIA RAM 4GB KINGSTONG 25,68 205,44

4 4|DISCO DURO 17TB SEAGATE 40,76 163,04

5 4|DVD BLURAY RW LG 35,89 143,56

3 4|PROCESADOR INTEL 13 2.6GHZ 1459 583,60

7 4| LECTOR DE TARJETAS 110088 8,67 34,68

8 4| CASE HURACANE TGS678-098 3478 139,12

9 4| MOUSE OPTICO GENIUS USB 7.9 31,60

10 4| TECLADO GENIUS USB 8,34 33,36

1 4| PARLANTES GENIUS USB 478 19,12

12 4|ENSAMBLAJE DE COMPUTADORAS 224 89,60
SUB-TOTAL| 1.886,68

12% IVA 226,40

Nota: Pago en efectivo o con Cheque a nombre de CLOUDSTUDIOLT| TOTAL 2.113,08

Atentamente,

Ing Santiago Flores




Anexo 8. Equipos de oficina

PROFORMA CLOUDSTUDIO LTDA.
Quito, 7 de enero de 2015
Sefior
JORGE MOGOLLON
Presente .-
Pongo a su consideracidn el precio de las mercaderias por Ud. solictadas:
CODIGO_|CANT. DESCRIPCION

1] COMPUTADORA PORTATIL TOSHBA SATELLITE I7 2.4 8GB RAM 17B DISCO DURQC

V.Ulll"l’ARlOI V. TOTAL |
1100 1.100,00

Nota; Pago en sfectivo o con Cheque a nombre de CLOUDSTUDIO LTODA,
Aterramente,

Ing Sartiago Flotes

SUB-TOTAL]  1.100,00]
12% IVA 132,00]
TOTAL 1.232,00]




Anexo 9. Cotizacién suministros Paco

~NPA-CO

Comercial e Industrial S.A.

PROFORMA : 001-005-000025626

RUC 1790040275001

Fecha 113 DE ENERO DEL I
Focha Entrega: DE MES: DEL
Emision Sist.: 1501113 12:16:5]
No. Control :01-PR-00025626

Alsacen : FA-CO COLON Clieate: ¥y GOLOFERION S.A.
Direc, MARISCAL AV,COLOM KA-B1 ¥ AV,90K CCTUMS Direc. - No:
Telef, : INTI00 e Telef, :0 Cludad :
ROC/CT 1 99999999
Paginail de |
Pedide! (O1-Fn 199% Ossario snaran jo  Aeterisaetilleri
SC.000. BANBAS  PROCUCTO/NEFEXENCIA MARCA CANTIDAD ONI T.PRECIO UNITARIO PRECIO TOTAL Cosi
1 THIME5I04220 KNGRAPADOSA ESCRITORIO MEDIAMA AXUL K12 RAFID 1.00 ow 2 6.50000 .5
GRAFAS 24-26/6 20530422
2 TINMGZSSA00T PIXFOMADOSA ESCHITORIO MEDIANA 2 FENF ME BAPID 100w 2 #.31000 "
RO FC20 232%6400
3 OTRAYRNIOLZNE PORTAMINAS O, 5¢ ATLANTIS 1103408 nie 1,00 o 2 1.08400 1.8
4 TS0101521 5148 DORFADOR LAPIZ ¥ TINTA B-40 CJAXASUN 60 PELIXKAN M. 1.00 o 2 24410 25
20100
S TRALIRGI0LSN) CORBUTON PLUMA MLANCO BML 00 PROMOCION BIC 1.00 ™ 2 2.0 2m
SHAKKAQUCLIK %1010M
6 GOLIENSIARATS TLJENA OFICINA 20,508 CARO PLASTICO CONYF KNICH KXMESK 1.00 w2 3.01120 1.0
OKT WKF: 14847
7 TEILIGO1I2636 MIMAS 1 0.5 EITUCEKXIIUW 9125 9125 FABER BMASIL 200w 2 L5900 1.1y
B BERI2ITI20002 MEGIA METALICA 100M 412010 o.F.u, 1,00 w2 3.12000 na
T THSLINAI00M0Y BOLIGRANO PUNTA MEDIA AZUL 1120511 wic 1.00 ™ 2 02N 0
10 TRE1129518059 sur rt M FOAX10U CAMIOCA CORVIMA 1.00m 2 1.03000 1.0}
»
11 THSLISITEZTTY FOLOERS CANTULINA MANIEA OFICIO 150GRS 5 LOKAL 2500w 2 L1400 2.
IN VANCHA
12 $904071545316 TKLEFONO CELULAR C3I22 CUAL SIN NEGRO  SAMIONG 1.00 e 2 119,00000 110,00

DOBLE CHIFS, CAMARA 1. 3MPX, BLUETIOO, CRABA ¥ MEFROOUCE VIDED, KEDES SOCIALES, REFRCOUCE VIDEO, BADIO FM, TECLADO QWEXTY, PANTALLA
2.2, INCLUYE MOORIA 20K DESCARGAR OON CODICO PRODUCTO PROMD 2851556

13 TA%AITEI200) TRLAFONO TCHO 1D ALAMBRICD OON DISFIAY € INTEKLAMAS 1.00 w 2 28.70000 n.mn
OLOR NKGRO

14 0685417053681 YANLETA DIGITAL 7T PLG 8GN BREZKE MAO731  AOC 1.00 N 2 124.00000 124.00
GRIS WI-FI

ANDROID 4.X, PANTALLA CAPACITIVA DE TPLG, 1,4G ARM CORTEX A9 DUD-CORK & QUAD-CORE GPU (RK3I066), BGH DE MEMORIA INTERRA, 1G8 D03,
CAMARA FRONTAL VGA, WI-F1, SOPORTA DONGLE 3G, PUERTO MICRO USE, SLOT PARA MEMORIA MICRO DE HASTA 32GR

15 0010343884052 PROYECTOR 2800 LUMENES 512 EPSON 1.00 N 2 629.80000 629.80
16 0000000034630 PAPKIERA 2 PISOS METALICA NEGRA - 1,00 UN 2 12.79000 12.79
17 TH60627283001 PERFIL SUJETA HOJAS Ad COLORES - 1.00 un 2 -18000 .18
18 0000000000628 AGENDA KJECUTIVA 140 IKGIS 1.00 N 2 12.85000 12.85%
19 4712759210079 NOTAS QUITA Y PON 3XIPLG AMARILIO PASTEL 1OPAX 1.00 N 2 77000 T

PQTX100UN 21007
SHUJETA A CAMNIO DE PRECIOS Y STOCK,

Kata proforma tiene valldez solo con el nosbre, flrma dol vendedor y sello de PA.CO Comarcial o Industrial S.A.
¥n el cano de existir cambios de precios por nuestros pi es y/o modifi i canbiarias oficiales que afecten
dl costo de la mercaderia, nos veremos obligados o actualizar precios en el wosento de la facturacion previo su Conocimiento.
AAVALIDEZ OVERTA: 8 DIASA

SUBTOTAL 957,67
TARIFA  O%: .01
TARIFA 12%: 957,66
TV A 2% 114,92

TOTAL S 1,072.59




Anexo 10. Proforma muebles de oficina

= Mucblos de Oficina [ RUC: 1713533501001 )
SISTEMASN::‘ODULARES - Diviaiones de Ambk e S RORMA
M - cm-m
* Mueblos de Coclna N? 2N01566
O : Amecica N-Z04 y Santiego (Junto al Teatro Amdévica) -~ —
Tol,: HE21-050 / 09840291 18 / 0VDI200787 "
E-mait: Bomelosem &8 hounal oot * Qo ~ Ecuedior Flor Avda Melo
o -~
Senor (os): D NcowGes Adetoiicinas Fochu: LO >,

RUGIC.\.: L L F 2 Pl e

Tolstono: X2 PRI &4l 00 |

(Diroccion: PASRIE Botetaads LSu . BELIcar | Cwdad: Cleeres
[ CANT, DESCRIPCION V. UNITARIO V. TOTAL o
/ o S = | eoo-eo] osoco
Ut o hadl X e a PR
rd C s P Y " ?#0-"'0 /;"' kot
Pt P74 I
= Crl s 2 - g fo- O D > P
Z > - e e } SO . O
Y - P - o } 25 o O
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2 | <. BB  AAIND Al % nninat WY . iSeaait
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Anexo 11. Modelo de Encuesta

UDLA
UNIVERSIDAD DE LAS AMERICAS
ENCUESTA

OBJETIVO: Caracterizar el servicio de renta de camiones que requieren las

empresas del medio.

INSTRUCTIVO: Marcar con una X, la opcion que considere refleja en forma mas

cercana el proceder de la empresa ante la renta de camiones.

o

N

w

00O

=

OO0

OOO000000

OO

Tipo de institucion.

Publica. (Pase a la pregunta)
Privada.

Sector o giro de negocio en el que se encuentra la empresa:

Petréleos y combustibles.
Comercializacién de alimentos.
Distribucién de materiales de construccion.
Distribucién de equipos tecnolégicos.
Distribucién de otros productos tangibles.
Servicio de asesoria y/o mantenimiento.
Fundacion /ONG
Servicio turistico.
Otro. Especifique

En los dos ultimos afios ha requerido rentar algun tipo de camién

Si
No (pasar directamente a la pregunta 12)

¢,Con qué frecuencia requiere rentar un camion?
Frecuentemente

A veces
Rara vez



=

OO00 O

=

0000

0000

o

OO

OO0

En general, ¢ Por qué considera que la empresa requiere rentar camion?

No cuenta con vehiculos apropiados para transportar productos.

En ciertas temporadas los vehiculos que posee no logran abastecer la
distribucion.

Los costos de renta son menores a los de realizar la inversion.

La necesidad de un vehiculo es ocasional.

Otro. Especifique:

La necesidad de rentar o alquilar de un camion:

Se la realiza en forma planificada.
Surge de un momento a otro.

La empresa cuenta con algun tipo de convenio con empresas dedicadas
a la renta de camiones:

Si
NO
Desconoce

¢, Cudl es el mecanismo por el que realiza la contratacion de la renta del
camion?

Via telefénica
Via correo electronico

Presencial, enviando un representante.
Otro. Especifique:

¢ Qué tipo de vehiculo es el que usualmente renta la empresa?

Automovil
Furgoneta /Van
Camioneta

Otro. Especifique:

Escriba el nombre de dos empresas que le han brindado el servicio de
renta de transporte pesado.



® o0 oTY

00000

H
o op W

o

¢, Cual es el precio que pago por la renta de un camion la ultima vez que
requirié este servicio?

Entre $90 y $100 por vehiculo por dia.
Entre $100 y $110 por vehiculo por dia.
Entre $110 y $120 por vehiculo por dia.
Mas de $ 120 vehiculo por dia.

Jerarquice, escribiendo los nimeros del 1 al 4 (1 mas importante 4
menos importante).

Los criterios que deberian cumplirse para acceder al servicio de renta
de autos.

Precios accesibles.

Promociones por cliente frecuente.

Vehiculos modernos y en excelente estado.

Ubicacion de los locales de renta de autos dentro de la ciudad.
Vehiculos cuenten con GPS y radiocomunicacion.

. Sefale el Sector que es mas accesible para su empresa

O
O
O

Norte.
Centro.

Vehiculos modernos y en excelente estado.

14. Qué caracteristica es la mas importante para que su empresa acceda al servicio?

® 2 0o T o

15

® o 2 2 T o

000000

. Cual

O Precio.
Q Lugar.

Q Accesibilidad.
Q Calidad.
Q Servicio.

es el promedio que la empresa utiliza este tipo servicio?
Semanal.
Mensual.
Trimestral.
Semestral.
Anual.

Casual.

GRACIAS POR SU COLABORACION



Anexo 12. Modelo de encuesta, entrevista con expertos

UDLA
UNIVERSIDAD DE LAS AMERICAS
ENCUESTA
OBJETIVO: Caracterizar el servicio de renta de camiones que requieren las

empresas del medio.

Preguntas

1.- ¢Cuanto tiempo usan en promedio los clientes cada camion? ¢Cuanto

tiempo quedan estacionados?




8.- ¢ En qué lugar concentran mas sus promociones?

9.- ¢Cuanto tiempo usan en promedio los clientes cada auto? ¢Cuéanto

tiempo quedan estacionados?

nuevo?




18.- ¢ Quiénes son los principales competidores?




Anexo 13. Tabla de Mantenimientos Preventivos

MODELOS »—ﬁ HD-5
MOTORTIPO [T 7

KILOMETRAJES




PERIODO

Inicial

0

Anexo 14. Rol de Pagos Gerente

Incremento Sueldo
Gerente General
Sueldo
Décimo Tercero
Décimo Cuarto
Fondos de Reserva
Aportes al IESS Patronal
Aportes al IESS Personal
Provision DecTer
Provision DecCuar
Gastos Sueldos
Pago Empleado
Pago IESS
CxP Empleados Periodo
CxP Acumuladas

v v unvunvnun v nnn

800,00

97,20
75,60
66,67
29,50
993,37
724,40
172,80
96,17
96,17

RV R VR Vo SRR Vo R VoS V2 SR Vo SR Vo SR Vo

800,00

97,20
75,60
66,67
29,50
993,37
724,40
172,80
96,17
192,33

v unvnunvuvnnununnn

800,00

97,20
75,60
66,67
29,50
993,37
724,40
172,80
96,17
288,50

RV R VR VS Vo R VN V2 R Vo Vo Vo

800,00

97,20
75,60
66,67
29,50
993,37
724,40
172,80
96,17
384,67

V2R Vo R Vo SRk Vo SRR Vo R V) R Vo TRE Vo SR Vol

800,00

97,20
75,60
66,67
29,50
993,37
724,40
172,80
96,17
480,83

RV R VR VoS Vo R Vo V2 R Vo R Vo R V1

800,00

97,20
75,60
66,67
29,50
993,37
724,40
172,80
96,17
577,00

RV R VR VSRR Vo R VS Vo SR Vo SRR Vo e Vo

800,00

97,20
75,60
66,67
29,50
993,37
724,40
172,80
96,17
673,17

v unvnuvunvnnuunnn

800,00

206,50

97,20
75,60
66,67
30,33
994,20
930,90
172,80
(109,50)
563,67

$

800,00

97,20
75,60
66,67
30,33
994,20
724,40
172,80
97,00
660,67

RV R VR VoS Vo RV V2 R Vo R Vo R Vo

800,00

97,20
75,60
66,67
30,33
994,20
724,40
172,80
97,00
757,67

RV R VR Vo SRR Vo R VoS Vo SR Vo R Vo SR Vo

800,00

97,20
75,60
66,67
30,33
994,20
724,40
172,80
97,00
854,67

$ 800,00
800,00

97,20
75,60
66,67
30,33
994,20
1.524,40
172,80
(703,00)
151,67

v v uvunvnunuuunnn



PERIODO

Inicial

0

Anexo 15. Rol de Pagos Jefe comercial

Incremento Sueldo
Jefe Comercializacion
Sueldo
Décimo Tercero
Décimo Cuarto
Fondos de Reserva
Aportes al IESS Patronal
Aportes al IESS Personal
Provision DecTer
Provision DeCuar
Gastos Sueldos
Pago Empleado
Pago IESS
CxP Empleados Periodo
CxP Acumuladas

v v unvunvnun v nnn

450,00

54,68
42,53
37,50
29,50
571,68
407,48
97,20
67,00
67,00

RV R VR Vo SRR Vo R VoS V2 SR Vo SR Vo SR Vo

450,00

54,68
42,53
37,50
29,50
571,68
407,48
97,20
67,00
134,00

v unvnunvuvnnununnn

450,00

54,68
42,53
37,50
29,50
571,68
407,48
97,20
67,00
201,00

RV R VR VS Vo R VN V2 R Vo Vo Vo

450,00

54,68
42,53
37,50
29,50
571,68
407,48
97,20
67,00
268,00

V2R Vo R Vo SRk Vo SRR Vo R V) R Vo TRE Vo SR Vol

450,00

54,68
42,53
37,50
29,50
571,68
407,48
97,20
67,00
335,00

RV R VR VoS Vo R Vo V2 R Vo R Vo R V1

450,00

54,68
42,53
37,50
29,50
571,68
407,48
97,20
67,00
402,00

450,00

54,68
42,53
37,50
29,50
571,68
407,48
97,20
67,00
469,00

v unvnuvunvnnuunnn

450,00

206,50

54,68
42,53
37,50
30,33
572,51
613,98
97,20
(138,67)
330,33

$

RV R VR VTR Vo R VN V2 R Vo Vo R Vo

450,00

54,68
42,53
37,50
30,33
572,51
407,48
97,20
67,83
398,17

RV R VR VoS Vo RV V2 R Vo R Vo R Vo

450,00

54,68
42,53
37,50
30,33
572,51
407,48
97,20
67,83
466,00

450,00

54,68
42,53
37,50
30,33
572,51
407,48
97,20
67,83
533,83

v v uvunvnunuuunnn

450,00
450,00

54,68
42,53
37,50
30,33
572,51
857,48
97,20
(382,17)
151,67



PERIODO

Inicial

0

Anexo 16. Rol de Pagos Vendedor

Incremento Sueldo
Vendedor
Sueldo
Décimo Tercero
Décimo Cuarto
Fondos de Reserva
Aportes al IESS Patronal
Aportes al IESS Personal
Provision DecTer
Provision DecCuar
Gastos Sueldos
Pago Empleado
Pago IESS
CxP Empleados Periodo
CxP Acumuladas

v v unvunvnun v nnn

354,00

43,01
33,45
29,50
29,50
456,01
320,55
76,46
59,00
59,00

RV R VR Vo SRR Vo R VoS V2 SR Vo SR Vo SR Vo

354,00

43,01
33,45
29,50
29,50
456,01
320,55
76,46
59,00
118,00

v unvnunvuvnnununnn

354,00

43,01
33,45
29,50
29,50
456,01
320,55
76,46
59,00
177,00

RV R VR VS Vo R VN V2 R Vo Vo Vo

354,00

43,01
33,45
29,50
29,50
456,01
320,55
76,46
59,00
236,00

V2R Vo R Vo SRk Vo SRR Vo R V) R Vo TRE Vo SR Vol

354,00

43,01
33,45
29,50
29,50
456,01
320,55
76,46
59,00
295,00

RV R VR VoS Vo R Vo V2 R Vo R Vo R V1

354,00

43,01
33,45
29,50
29,50
456,01
320,55
76,46
59,00
354,00

354,00

43,01
33,45
29,50
29,50
456,01
320,55
76,46
59,00
413,00

v unvnuvunvnnuunnn

354,00

206,50

43,01
33,45
29,50
30,33
456,84
527,05
76,46
(146,67)
266,33

$

RV R VR VTR Vo R VN V2 R Vo Vo R Vo

354,00

43,01
33,45
29,50
30,33
456,84
320,55
76,46
59,83
326,17

RV R VR VoS Vo RV V2 R Vo R Vo R Vo

354,00

43,01
33,45
29,50
30,33
456,84
320,55
76,46
59,83
386,00

RV R VR Vo SRR Vo R VoS Vo SR Vo R Vo SR Vo

354,00

43,01
33,45
29,50
30,33
456,84
320,55
76,46
59,83
445,83

v v uvunvnunuuunnn

354,00
354,00

43,01
33,45
29,50
30,33
456,84
674,55
76,46
(294,17)
151,67



PERIODO

Inicial

0

Anexo 17. Rol de Pagos Secretaria

Incremento Sueldo
Secretaria
Sueldo
Décimo Tercero
Décimo Cuarto
Fondos de Reserva
Aportes al IESS Patronal
Aportes al IESS Personal
Provision DecTer
Provision DecCuar
Gastos Sueldos
Pago Empleado
Pago IESS
CxP Empleados Periodo
CxP Acumuladas

v »vn»vnvnn v nnn

354,00

43,01
33,45
29,50
29,50
456,01
320,55
76,46
59,00
59,00

RV R VR VSRR Vo SR VSR Vo SR Vo SR Vo S V)

354,00

43,01
33,45
29,50
29,50
456,01
320,55
76,46
59,00
118,00

v v unvunvnn v nnn

354,00

43,01
33,45
29,50
29,50
456,01
320,55
76,46
59,00
177,00

RV R VR VSRR Vo RV V2 R Vo Vo R Vo

354,00

43,01
33,45
29,50
29,50
456,01
320,55
76,46
59,00
236,00

RV R VR VSRR Vo SR VS Vo SR Vo R Vo i Vo

354,00

43,01
33,45
29,50
29,50
456,01
320,55
76,46
59,00
295,00

354,00

43,01
33,45
29,50
29,50
456,01
320,55
76,46
59,00
354,00

354,00

43,01
33,45
29,50
29,50
456,01
320,55
76,46
59,00
413,00

RV R VR VSRR Vo R VS Vo SR Vo R Vo e Vo

354,00
206,50

43,01

33,45
29,50
30,33
456,84
527,05
76,46

(146,67)

266,33

$

v v uvuvnunuunnn

354,00

43,01
33,45
29,50
30,33
456,84
320,55
76,46
59,83
326,17

354,00

43,01
33,45
29,50
30,33
456,84
320,55
76,46
59,83
386,00

$

RV R VR VSRR Vo RV V2 R Vo R Vo S Vo

354,00

43,01
33,45
29,50
30,33
456,84
320,55
76,46
59,83
445,83

wn

RV R VR VSRR Vo SR VS V2 SR Vo SR Vo S Vo

354,00
354,00

43,01
33,45
29,50
30,33
456,84
674,55
76,46
(294,17)
151,67



PERIODO

Inicial

0

Anexo 18. Rol de Pagos Chofer

Incremento Sueldo
Chofer
Sueldo
Décimo Tercero
Décimo Cuarto
Fondos de Reserva
Aportes al IESS Patronal
Aportes al IESS Personal
Provision DecTer
Provision DecCuar
Gastos Sueldos
Pago Empleado
Pago IESS
CxP Empleados Periodo
CxP Acumuladas

354,00

v v unvunvnun v nnn

354,00

43,01
33,45
29,50
29,50
456,01
320,55
76,46
59,00
59,00

RV R VR Vo SRR Vo R VoS V2 SR Vo SR Vo SR Vo

354,00

43,01
33,45
29,50
29,50
456,01
320,55
76,46
59,00
118,00

354,00

43,01
33,45
29,50
29,50
456,01
320,55
76,46
59,00
177,00

RV R VR VS Vo R VN V2 R Vo Vo Vo

354,00

43,01
33,45
29,50
29,50
456,01
320,55
76,46
59,00
236,00

V2R Vo R Vo SRk Vo SRR Vo R V) R Vo TRE Vo SR Vol

354,00

43,01
33,45
29,50
29,50
456,01
320,55
76,46
59,00
295,00

RV R VR VoS Vo R Vo V2 R Vo R Vo R V1

354,00

43,01
33,45
29,50
29,50
456,01
320,55
76,46
59,00
354,00

354,00

43,01
33,45
29,50
29,50
456,01
320,55
76,46
59,00
413,00

v unvnuvunvnnuunnn

354,00

206,50

43,01
33,45
29,50
30,33
456,84
527,05
76,46
(146,67)
266,33

$

RV R VR VTR Vo R VN V2 R Vo Vo R Vo

354,00

43,01
33,45
29,50
30,33
456,84
320,55
76,46
59,83
326,17

RV R VR VoS Vo RV V2 R Vo R Vo R Vo

354,00

43,01
33,45
29,50
30,33
456,84
320,55
76,46
59,83
386,00

RV R VR Vo SRR Vo R VoS Vo SR Vo R Vo SR Vo

354,00

43,01
33,45
29,50
30,33
456,84
320,55
76,46
59,83
445,83

v v uvunvnunuuunnn

354,00
354,00

43,01
33,45
29,50
30,33
456,84
674,55
76,46
(294,17)
151,67



Inicial

0

Incremento Gastos

Anexo 19. Gastos Generales Primer afo

Gastos Suministros de Oficina 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00
Seguros de camiones 349,88 349,88 349,88 349,88 349,88 349,88 349,88 349,88 349,88 349,88 349,88 349,88
Mantenimiento y reparaciones 1.084,00 1.084,00 1.084,00 1.084,00 1.084,00 1.084,00 1.084,00 1.084,00 1.084,00 1.084,00 1.084,00 1.084,00
Internet 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00
Servicios basicos 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00
Gasto arriendo 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00
Publicidad 345,60 349,06 352,55 356,07 359,63 363,23 366,86 370,53 374,24 377,98 381,76 385,57
Gastos de Constitucion 1.500,00 - - - - - - - - - - -

GASTOS OPERACIONALES - 4.364,48 2.867,93 2.871,42 2.874,95 2.878,51 2.882,10 2.885,74 2.889,40 2.893,11 2.896,85 2.900,63 2.904,45




Escritorio

Estacion de trabajo
Counter de Recepcion
Sala de recepcién
Division de ambiente
Sala de recepcién
Mesa de Juntas

Sillén Gerencia
Sillén Ejecutivo

Silla de visitas
Archivador aéreo
Archivador Grande

Pizarrén de vidrio

Cantidad

(unidades)

R A N i N R

-
kw5

Anexo 20. Depreciacion muebles de oficina

Costo
Unitario

195
165
165
400
65
450
200
170
140
49
85
150
130

Costo Total

Vida Util
(aiios)

Valor de
rescate
unitario

Valor de Valor
mercado al contable a la
fin del vida del
proyecto proyecto
- 107,25

- 90,75

- 90,75

- 220,00

- 35,75

- 247,50

- 110,00

- 93,50

- 77,00

- 26,95

- 46,75

- 82,50

195,00 10 19,50
495,00 10 16,50
165,00 10 16,50
400,00 10 40,00
260,00 10 6,50
450,00 10 45,00
200,00 10 20,00
170,00 10 17,00
420,00 10 14,00
490,00 10 4,90
255,00 10 8,50
150,00 10 15,00
130,00 10 13,00

- 71,50

Valor residual
después de
impuestos

(unitario)
36,14
30,58
30,58
74,14
12,05
83,41
37,07
31,51
25,95

9,08
15,75
27,80
24,10

Valor residual
después de
impuestos

(total)
36,14
91,75
30,58
74,14
48,19
83,41
37,07
31,51
77,85
90,82
47,26
27,80
24,10



Camién Hyundai

Cantidad

(unidades)

Anexo 21. Depreciacion Vehiculos

Costo
Unitario

27.990,00

Costo Total

139.950,00

Vida Util
(afios)

Valor de
rescate

unitario
6.997,50

Valorde
mercado al
fin del

Valor Valor residual
contable a la después de

vida del impuestos
6.997,50 3.670,10

8.397,00 4.141,73

9.796,50 4.613,36

11.196,00

5.085,00

1

2 Camién Hyundai 6 27.990,00 167.940,00 5 8.397,00 1.978,80
3 Camién Hyundai 7 27.990,00 195.930,00 5 9.796,50 1.978,80
4 Camién Hyundai 8 27.990,00 223.920,00 5 11.196,00 1.978,80
5 Camidn Hyundai 10 27.990,00 279.900,00 5 13.995,00 1.978,80

13.995,00

6.028,26

Valor residual
después de
impuestos

18.350,51
24.850,40
32.293,55
40.679,97
60.282,59



Anexo 22. Depreciacion equipos de computacion

Cantidad Costo Costo Total faionge
(unidades) Unitario
Infocus
Computadoras 4 600,00 2.400,00 72,00
Impresoras 1 250,00 250,00 7,50

Valor residual
después de

imnioctnc

Valor Valor residual

contable a la después de

vidn Aol imniioctnc

18,89 6,37 6,37
72,00 24,26 97,06
7,50 2,53 2,53




PERIODO
SOFTWARE (LICENCIAS)
Costo de compra 800,00 800,00
Gasto de amortizacién 13,33
Amortizacion Acum - 13,33

Valoren libros 800,00 786,67

Anexo 23. Amortizacién Software

800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00
13,33 13,33 13,33 13,33 13,33 13,33
26,67 40,00 53,33 66,67 80,00 93,33

773,33 760,00 746,67 733,33 720,00 706,67

800,00

13,33
106,67
693,33

800,00

13,33
120,00
680,00

800,00

13,33
133,33
666,67

800,00

13,33
146,67
653,33

800,00

13,33
160,00
640,00



Anexo 24. Afiliacién al ministerio de turismo

PERIODO

Afiliacién al ministerio de turismo

Costo de compra 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00
Gasto de amortizacion 4,17 4,17 4,17 4,17 4,17 4,17 4,17 4,17 4,17 4,17 4,17 4,17
Amortizacion Acum - 4,17 8,33 12,50 16,67 20,83 25,00 29,17 33,33 37,50 41,67 45,83 50,00
Valor en libros 250,00 245,83 241,67 237,50 233,33 229,17 225,00 220,83 216,67 212,50 208,33 204,17 200,00



Anexo 25. Patente Municipal

PERIODO

Patente Municipal

Costo de compra 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
Gasto de amortizacion 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67
Amortizacion Acum - 1,67 3,33 5,00 6,67 8,33 10,00 11,67 13,33 15,00 16,67 18,33 20,00
Valor en libros 100,00 98,33 96,67 95,00 93,33 91,67 90,00 88,33 86,67 85,00 83,33 81,67 80,00



Anexo 26. Permiso municipal para publicidad

PERIODO

Permiso municipal para publicidad

Costo de compra 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00
Gasto de amortizacion 583 583 583 583 583 583 583 583 583 583 583 583
Amortizacién Acum - 583 11,67 17,50 23,33 29,17 35,00 40,83 46,67 52,50 58,33 64,17 70,00

Valoren libros 350,00 344,17 338,33 332,50 326,67 320,83 315,00 309,17 303,33 297,50 291,67 285,83 280,00



Anexo 27. Estado de Resultados Primer Afio

ANO1
1 ) 3 4 5 3 7 8 9 10 1 12

Ventas 11.520,00  11.63520  11.751,55 11.869,07 11.987,76  12.107,64  12.22871 12.351,00 12.474,51 12.599,25 12.72525  12.852,50
(-) Costo de los SERVICIOS vendidos 2.648,12 264812 264812 264312  2.64812 264812 264812  2.64812 264812  2.64812 264812  2.648,12
(=){uTiLiDAD BRUTA 8.871,88 898708  9.10343  9.220,95 933964  9.459,51  9.580,59 9.702,88  9.826,39  9.951,13 10.077,12 10.204,38
(-) Gastos sueldos 3.389,09  3.389,09  3.389,09  3.389,09  3.389,09  3.389,09  3.389,09  3.394,09  3.394,09  3.394,09  3.394,09  3.394,09
(-) Gastos generales 401460 251806  2.521,55  2.52507  2.528,63  2.532,23 253586  2.539,53  2.543,24 254698  2.550,76  2.554,57
(-) Gastos de depreciacion 229825 229825 229825 229825 229825 229825 229825 229825 229825 229825 229825  2.29825
(-) Gastos de amortizacién 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00
(=)|UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICI  (855,06) 756,69 869,55 983,54  1.09867 121495  1.332,40 144601 1.565,82 168682  1.809,03  1.932,47
(-) Gastos de intereses 747,72 738,39 728,98 719,47 700,88 700,19 690,42 680,55 670,59 660,53 650,38 640,14
(=)| UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION (1.602,78) 18,30 140,57 264,07 388,79 514,76 641,98 765,47 89523  1.02629 115865  1.292,33
(-) 15% PARTICIPACION TRABAJADORES (240,42) 2,74 21,09 39,61 58,32 77,21 96,30 114,82 134,28 153,94 173,80 193,85
(=)|UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (1.362,36) 15,55 119,49 224,46 330,47 437,55 545,68 650,65 760,95 872,35 984,85  1.098,48
(-) 22% IMPUESTO A LA RENTA (299,72) 3,42 26,29 49,38 72,70 96,26 120,05 143,14 167,41 191,92 216,67 241,67
(=)|UTILIDAD NETA (1.062,64) 12,13 93,20 175,08 257,77 341,29 425,63 507,50 593,54 680,43 768,19 856,82




ACTIVOS
Corrientes

Efectivo

Cuentas por Cobrar

No Corrientes

Propiedad, Plantay Equipo
Depreciaciéon acumulada
Intangibles

Amortizaciéon acumulada

PASIVOS
Corrientes

Cuentas por pagar proveedores

Sueldos por pagar
Impuestos por pagar

No Corrientes
Deuda a largo plazo

PATRIMONIO
Capital
Utilidades retenidas

Activo corriente
Pasivo corriente
Capital neto de trabajo

Inicial
0
198.509,80
50.000,00
50.000,00

148.509,80
147.009,80

1.500,00

79.403,92

79.403,92
79.403,92

119.105,88
119.105,88

1
196.327,24
50.129,02
47.825,02
2.304,00

146.198,22
147.009,80
2.298,25
1.500,00
13,33

78.272,33
(140,97)
399,17
(540,14)

78.413,30
78.413,30

118.043,24
119.105,88
(1.062,64)

2.304,00
(140,97)
2.444,97

Anexo 28. Estado de Situacién Primer Ao

2
196.296,56
52.409,92
50.082,88
2.327,04

143.886,64
147.009,80
4.596,49
1.500,00
26,67

78.217,86
804,50
798,33

6,17

77.413,36
77.413,36

118.055,37
119.105,88
(1.050,51)

2.327,04
804,50
1.522,54

3
195.832,44
54.257,38
51.907,07
2.350,31

141.575,06
147.009,80
6.894,74
1.500,00
40,00

77.648,87
1.244,87
1.197,50

47,37

76.404,00
76.404,00

118.148,57
119.105,88
(957,31)

2.350,31
1.244,87
1.105,44

4
195.441,10
56.177,63
53.803,81
2.373,81

139.263,48
147.009,80
9.192,99
1.500,00
53,33

77.070,79
1.685,66
1.596,67

88,99

75.385,13
75.385,13

118.323,65
119.105,88
(782,23)

2.373,81
1.685,66
688,16

5
195.123,28
58.171,38
55.773,83
2.397,55

136.951,90
147.009,80
11.491,24
1.500,00
66,67

76.483,53
2.126,86
1.995,83

131,02

74.356,67
74.356,67

118.581,42
119.105,88
(524,46)

2.397,55
2.126,86
270,69

Af01
6
194.879,70
60.239,39
57.817,86
2.421,53

134.640,32
147.009,80
13.789,48
1.500,00
80,00

75.887,00
2.568,47
2.395,00

173,47

73.318,52
73.318,52

118.922,70
119.105,88
(183,18)

2.421,53
2.568,47
(146,95)

7
194.711,12
62.382,39
59.936,64
2.445,74

132.328,73
147.009,80
16.087,73
1.500,00
93,33

75.281,12
3.010,51
2.794,17

216,35

72.270,60
72.270,60

119.348,34
119.105,88
242,46

2.445,74
3.010,51
(564,77)

8
193.379,28
63.362,13
60.891,93
2.470,20

130.017,15
147.009,80
18.385,98
1.500,00
106,67

73.430,11
2.217,30
1.959,33

257,96

71.212,81
71.212,81

119.855,84
119.105,88
749,96

2.470,20
2.217,30
252,90

9
193.364,64
65.659,06
63.164,16
2.494,90

127.705,57
147.009,80
20.684,23
1.500,00
120,00

72.810,26
2.665,19
2.363,50

301,69

70.145,06
70.145,06

120.449,38
119.105,88
1.343,50

2.494,90
2.665,19
(170,29)

10
193.427,26
68.033,27
65.513,42
2.519,85

125.393,99
147.009,80
22.982,47
1.500,00
133,33

72.180,79
3.113,53
2.767,67

345,86

69.067,26
69.067,26

121.129,81
119.105,88
2.023,93

2.519,85
3.113,53
(593,68)

1 12
193.567,93  191.121,43
70.485,52 70.350,60
67.940,47 67.780,10
2.545,05 2.570,50

123.082,41  120.770,83
147.009,80  147.009,80
25.280,72 27.578,97
1.500,00 1.500,00
146,67 160,00

71.541,60 68.226,62
3.562,30 1.345,52
3.171,83 910,00

390,47 435,52

67.979,31 66.881,11
67.979,31 66.881,11

121.897,99  122.754,81
119.105,88  119.105,88

2.792,11 3.648,93

2.545,05 2.570,50
3.562,30 1.345,52
(1.017,25)  1.224,98



Anexo 29. Resolucion para la rentar vehicular en el Ecuador

En uso de sus facultades legales y reglamentarias.

RESUELVE:
Expedir el siguiente:

"REGLAMENTO PARA EL FUNCIONAMIENTO DE LAS CQMPANiAS DE RENTA,
ARRENDAMIENTO O ALQUILER DE VEHICULOS"

TITULO |
GENERALIDADES

CAPITULO |
OBJETO, ALCANCE Y DEFINICIONES

Art. 1.- Objeto y Alcance.- El presente Reglamento tiene como objeto regular el otorgamiento
de la autorizacion de funcionamiento de las compaiias de renta, arrendamiento o alquiler de
vehiculos a nivel nacional, de conformidad a las disposiciones contenidas en la Ley Organica de
Transporte Terrestre, Transito y Seguridad Vial y conforme los facultados de los organismos del
sector.

Art. 2.- Ambito.- El presente Reglamento regula a nivel nacional, el funcionamiento de las
companias autorizadas para renta, arrendamiento o alquiler de vehiculos dentro de su actividad
y las autorizaciones emitidas por la Agencia Nacional de Transito.

Art. 3.- Sujecion.- Se sujetan a las disposiciones del presente Reglamento, las compafias de
renta, arrendamiento o alquiler de vehiculos de transporte terrestre a nivel nacional, respecto al
otorgamiento de las autorizaciones de funcionamiento, dentro del ambito nacional, conforme las
disposiciones legales.

Art. 4.- Definiciones.- Para efectos de aplicacion del presente Reglamento, se tomaran en
cuenta las siguientes definiciones:

a) Renta, arrendamiento o alquiler de vehiculos: La renta, arrendamiento o alquiler de
vehiculos es un acto juridico mediante el cual el arrendador concede al arrendatario,
persona natural o juridica, el goce de un vehiculo de transporte terrestre, sin conductor, para
el uso particular del arrendatario, teniendo como contraprestacion el pago en dinero de un
valor pactado entre el arrendador y el arrendatario.

b) Contrato de renta, arrendamiento o alquiler de vehiculos: Es un acuerdo entre las
partes mediante el cual el arrendador concede el goce de uno o mas vehiculos de
transporte terrestre, sin conductor, al arrendatario para su uso particular, en todo el territorio
nacional, quien tiene la obligacion de pagar el precio pactado. El formato de contrato debera
ser previamente aprobado por la ANT, con los requisitos minimos que el organismo
disponga.

¢) Compania de Renta, arrendamiento o alquiler de vehiculos: Persona juridica constituida
de conformidad con la Ley de Companias y otras leyes o disposiciones conexas, cuyo
objeto social principal es la renta, arrendamiento o alquiler de vehiculos de transporte
terrestre, para el goce particular del arrendatario dentro del territorio nacional.

d) Autorizacion de Funcionamiento: Es un acto administrativo emitido por la maxima
Autoridad de la ANT o su delegado, mediante el cual, se autoriza el funcionamiento de una
compania de renta, arrendamiento o alquiler de vehiculos. La autorizacién de
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RESOLUCION Ne 085-DIR-2013-ANT

REGLAMENTO PARA EL FUNCIONAMIENTO DE LAS COMPARIAS DE RENTA,
ARRENDAMIENTO O ALQUILER DE VEHICULOS

EL DIRECTORIO DE LA AGENCIA NACIONAL DE REGULACION Y CONTROL DEL
TRANSPORTE TERRESTRE, TRANSITO Y SEGURIDAD VIAL

CONSIDERANDO:

Que, la Constitucién de la Republica del Ecuador reconoce y garantiza a las personas en su
articulo 66 numeral 25 el derecho a acceder a bienes y servicios publicos y privados de calidad,
con eficiencia, eficacia y buen trato, asi como a recibir informacion adecuada y veraz sobre su
contenido y caracteristicas;

Que, mediante Ley Reformatoria a la Ley Organica de Transporte Terrestre, Transito y
Seguridad Vial, publicada en el Suplemento del Registro Oficial No. 415 del 29 de marzo de
2011, se cred la Agencia Nacional de Regulacion y Control de! Transporte Terrestre, Transito y
Seguridad Vial, ANT, entidad que cuenta con autonomia, personeria juridica, jurisdiccion a nivel
nacional, presupuesto, patrimonio y régimen administrativo y financiero propios;

Que, el numeral 28 del Articulo 29 de la Ley Organica de Transporte Terrestre, Transito y
Seguridad Vial (LOTTTSV) dispone que, es facultad del Director Ejecutivo de la ANT autorizar el
funcionamiento de las companias de renta de vehiculos;

Que, el articulo 58 del Reglamento a la Ley ibidem, sefala que los vehiculos que sean
alquilados en las companias de renta de vehiculos deberan registrarse obligatoriamente a
nombre de la persona juridica que cuente con la autorizacion de funcionamiento y sélo podran
destinarse al transporte particular y por ningin motivo podran realizar servicio publico, comercial
o por cuenta propia. El Director Ejecutivo de la ANT autorizard el funcionamiento de estas
compaiiias cuando las mismas hayan cumplido con los requisitos que establezca el Directorio de
la ANT mediante Resolucion;

Que, con fecha 26 de septiembre del 2012, en la sala de sesiones de la Agencia Nacional de
Regulacion y Control del Transporte Terrestre Transito y Seguridad Vial, en su Novena Sesion
Extraordinaria, el Directorio emiti6 la Resolucion No. 055-DIR-2012-ANT que contiene el
Reglamento para el funcionamiento de las compaiias de renta, arrendamiento o alquiler de
vehiculos;

Que, mediante Memorando No. ANT-DTHA-2013-1315, de fecha 11 de abril del 2013, la
Direccion de Titulos Habilitantes de la ANT, remite a la Direccidén de Regulacion de Transporte
Terrestre, Transito y Seguridad Vial el Informe Técnico a fin de efectuar la reforma a la
Resolucion No. 055-DIR-2012-ANT, de acuerdo a las necesidades actuales de las companias
sujetas al Reglamento citado;

Que, Mediante Informe No. 404-ATH-EC-DTH-2013-ANT, adjunto al Memorando generado por la
Direccién de Titulos Habilitantes, se proponen los cambios en que deberan incluirse en la
Resolucion citada en el considerando precedente;

Que, es necesario regular los requisitos para la autorizacion de funcionamiento de las
companias de renta de vehiculos, a fin de precautelar los derechos de los usuarios y establecer
sus obligaciones, definir las obligaciones de las companias de renta de vehiculos y garantizar el
cabal cumplimiento de la normativa de transito vigente.
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funcionamiento tendra una vigencia de tres afos, luego de los cuales podra ser renovada
perdera automaticamente su validez.

e) Inspeccion: Acto mediante el cual la ANT verifica el funcionamiento de la compania de
renta, arrendamiento o alquiler de vehiculos, a través de una revision documental y fisica
de la compania de renta, arrendamiento o alquiler de vehiculos y su flota vehicular.

f) Vehiculos de Renta, arrendamiento o alquiler: Aquellos automotores de transporte
terrestre que la compaiia de renta, arrendamiento o alquiler de vehiculos, mediante
contrato, arrienda o alquila a una persona natural o juridica para su utilizacion de manera
directa, sin que exista la posibilidad de subarrendar y cobrar por la prestacion de un servicio

de transporte.
) TiTULO I B
DE LA AUTORIZACION Y FUNCIONAMIENTO DE LAS COMPARNIAS DE RENTA DE
VEHICULOS
CAPITULO |

DE LA REGULACION Y CONTROL

Art. 5.- Regulacién y Control.- La Agencia Nacional de Transito definira los parametros que
permitan la aplicacion del presente Reglamento, los mismos que seran de cumplimiento
obligatorio para las companias de renta, arrendamiento o alquiler de vehiculos.

En caso de que las companias de renta, arrendamiento o alquiler de vehiculos no cumplan con
lo establecido en este Reglamento, la ANT podré negar el otorgamiento de la autorizacion de
funcionamiento o revocarla en caso de que ésta ya haya sido extendida.

La maxima Autoridad de la ANT, o su delegado, podré disponer las acciones de control
necesarias para velar por el cabal cumplimiento de este Reglamento.

CAPITULON
DE LA COMPARIA Y SUS VEHICULOS

Titulo |
Objeto social

Art. 6.- Objeto Social de las companias de Renta, arrendamiento o alquiler de vehiculos.-
La Superintendencia de Companias de conformidad a la ley de la materia, podra autorizar la
constitucion de companias de renta, arrendamiento o alquiler de vehiculos, siempre y cuando el
objeto social principal de la compariia sea la renta, arrendamiento o alquiler de vehiculos de
transporte terrestre; por lo que el objeto no sera exclusivo, siempre y cuando cumpla con este
condicionamiento.

Por lo tanto, las companias de renta de vehiculos estan prohibidas de:

a) Prestar servicios de manera directa en el traslado de personas o mercaderias; los vehicuios
rentados a las compaiiias, podran ser utilizados en el traslado de personas y mercaderias
Unica y exclusivamente por las personas naturales o juridicas que los renten, sin que estos
cobren por el transporte; y,

b) Realizar transporte de servicio publico, comercial o por cuenta propia, por lo que, tanto la
comparia autorizada como las personas naturales o juridicas que adquieran este servicio,
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S
daran plena observancia a las disposiciones contenidas en la Ley Orgénica de Tran e
Terrestre, Transito y Seguridad Vial.

Titulo Il
De los vehiculos

Art. 7.- Vehiculos: Para el cumplimiento de su objeto social, las compafias de renta de
vehiculos podran contar con una flota de vehiculos de transporte terrestre, de conformidad a la
siguiente clasificacion:

; TIPO DE LICENCIA
SUBCLASE CLASE DESCRIPCION (PARA EL
CONDUCTOR)

Vehiculo motorizado de dos ruedas, para

L1, L3 MOTOCICLETA HSo tarasire. A
Vehiculo de trabajo, deportivo o de

M1, N1, CUATRIMOTO recreacion, con timén, montura y motor A
tipo motocicleta y cuatro ruedas.

Un sedan tiene un techo fijo hasta el
parabrisas trasero, consta de tres
e SEDAN volimenes. Tiene 4 puertas y constan
hasta 5 plazas.
[ . Un coupé tiene techo fijo con tres
M1 COUPE volimenes. Tiene dos puertas y el B
nimero de plazas es hasta 5.
En  este vehiculo Ia principal
caracteristica es que el techo y la luneta
M1 CONVERTIBLE son retractiles o removibles. Tienen hasta B
4 puertas y el nimero de plazas es hasta
5.

La principal caracteristica es el area de
pasajeros y de carga conforman un solo
Wi HATCHBACH volumen. Tienen hasta 5 puertas y hasta g
5 plazas de dos filas.
Vehiculo desarrollado a partir de un
Sedan, fabricado con una carroceria
i cerrada, con el techo fijo rigido, extendido
M STATION VAGON hacia atrds para incrementar el espacio B
de carga. Tienen un nimero de plazas de
hasta 5,en dos filas.
Monovolumen orientado al transporte de
< pasajeros. Las puertas laterales
L MINIVAN posteriores pueden ser corredizas, en un 2
maximo de 9 plazas.
Vehiculo orientado especialmente dentro
y fuera de carretera. Las puertas laterales
M1 UTILITARIO deben ser abatibles, en un maximo de 8 5
plazas. La traccidn puede ser 4x2 o 4x4.
Una camioneta (pickup) es un vehiculo
especialmente disenado para carga, con
un volumen definido para carga, con un
Nt CAMIGNETA PBV de hasta 35 foneladas. EI
habitaculo de pasajeros puede ser cabina
simple, doble o cabina y media.
Vehiculo de aplicacion especial disenado

| VEHICULO para trabajo, deporte o de recreacion,

M1 UTILITARIO basado en una estructura auto portante o A

ESPECIAL chasis ligero, especialmente para uso

| fuera de vias publicas.

M1SA, M2SA, Vehiculo automotor o unidad de carga

M3SA, N1SA, fabricado o adaptado para uso como

N2SA, O1SA, vivienda por medio de carroceria B, D1

02SA, 03SA, especializada o techo levadizo. Cuenta |
[ 048A o |_con camas, zona de cocinas, mesas, efc. | i |
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VEHICULOS CARGA PESADA

Vehiculo para el transporte de carga
. provisto de un chasis cabinado al que
N1 CAMION LIGERO se puede montar una estructura para B
transportar carga, con un nimero de
dos ejes.

Vehiculo para el transporte de carga
| provisto de un chasis cabinado al que
N2 CAMION MEDIANO se puede montar una estructura para E
transportar carga, con un nimero de 2
0 mas ejes.

Vehiculo para el transporte de carga
provisto de un chasis cabinado al que

N3 CAMION PESADO se puede montar una estructura para E
transportar carga, con un nimero de 2
0 mas ejes.
) Vehiculo disenado esencialmente para
N3 TRACTO CAMION apoyo y arrastre de una unidad de = |

carga (semirremolque)-

Para la emision de autorizacion de funcionamiento a las companias de renta, arrendamiento o
alquiler de vehiculos utilitarios especiales, la Agencia Nacional de Transito tomara en cuenta el
tipo de vias en los cuales podran transitar, la necesidad de someter a un proceso previo de
homologacion vehicular a las unidades de ser el caso y la revision técnica vehicular que se
dispondra, la misma que debera efectuarse de manera semestral o anual, conforme lo considere
la autoridad.

Art. 8.- De la Revision Vehicular- Los vehiculos que prestan el servicic de renta,
arrendamiento o alquiler de vehiculos estan obligados a someterse a una revision técnica
vehicular, en el periodo y condiciones establecidas en el Reglamento General para la Aplicacion
de la Ley Orgénica de Transporte Terrestre, Transito y Seguridad Vial.

El certificado de revision vehicular es uno de los requisitos determinados para el otorgamiento de
la matricula respectiva y para operar dentro del servicio.

Titulo 1l
Del funcionamiento

Art. 9.- Autorizacion de funcionamiento: El Director o Directora Ejecutiva de la ANT otorgara
las autorizaciones de funcionamientos Unicamente a las companias de renta de vehiculos,
siempre y cuando éstas cumplan con los requisitos establecidos en este Titulo. La autorizacion
no implica exoneracién o reduccion total o parcial por ningtn concepto de impuestos o tasas a
los vehiculos constantes dentro de la autorizacion.

Art. 10.- Requisitos: Para obtener la autorizacion de renta, arrendamiento o alquiler de
vehiculos, las compaiias deberéan haber presentado previamente a la ANT la solicitud en el
formato que para el efecto determine la Direccién Ejecutiva, consignando los datos y requisitos
de manera completa, a la cual adjuntaran la siguiente documentacion:

1. Copia de la escritura de constitucion juridica de la compania y Gltimo acto societario,
debidamente inscritos en el Registro Mercantil del cantdn correspondiente.

R —_— SRR b
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Copia certificada del nombramiento del Representante Legal inscrito en el Registro
Mercantil, el mismo que deberd encontrarse vigente.

Impresion del Registro Unico de Contribuyentes (RUC) actualizado, obtenido de la pagina
web del Servicio de Rentas Internas.

Copia simple y legible de la Cédula de Identidad o Ciudadania vigente o Pasaporte del
Representante Legal.

Copia simple legible de la Papeleta de Votacion vigente.

Listado de la flota de vehiculos, detallando el nimero de placa de cada uno, adjuntando la
copia de la matricula actualizada de los vehiculos que vayan a ser rentados, arrendados o
alquilados, los mismos que deberan encontrarse a nombre de la compaiifa solicitante.

Informe de Revisién de flota Vehicular actualizado o certificado de Revision Técnica
Vehicular vigente emitido por los GAD’s o por los centros de revision vehicular autorizados,
de los vehiculos que se utilizaran para este servicio, cuya flota de vehiculos minima ser4 de
5 unidades.

Copia del Seguro Obligatorio de Accidentes de Transito vigente SOAT, de cada vehiculo por
el cual solicite la autorizacion.

Copia certificada de la poliza de seguro del vehiculo, que incluya responsabilidad civil
contratada por cada unidad de servicio, con el fin de que en caso de accidente cubra el
riesgo por pérdidas materiales propias y de terceros y pago del impuesto predial del afio que
corresponda de dicho inmueble.

Copia del contrato de arrendamiento o escrituras del lugar donde se encuentran sus
instalaciones, debidamente legalizado.

Copia del formato de contrato que otorga la compania con opcion de servicios,
conjuntamente con el tarifario de servicios.

Permiso de uso de suelo, del lugar donde se encuentren sus instalaciones.

Copias certificadas de las 3 Ultimas declaraciones del impuesto a la renta (en los casos que
sean aplicables).

Copia del pago de servicios basicos Iuz, agua, teléfono, de cada sucursal en donde se
detalle ubicacion, en los casos que sean aplicables (en caso de tener sucursales).

La ANT a través de su Unidad responsable, podra solicitar los documentos e informacién, que
dentro de los pardmetros establecidos en el presente Reglamento, sean necesarios para la
emision de la autorizacion respectiva.

Quit
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Art. 11.- Del Procedimiento.-. Una vez ingresada la solicitud y los requisitos de mangrz
completa por parte del peticionario a la Agencia Nacional de Transito, se remitira el expediente a
la unidad responsable del proceso, para la elaboracion del informe técnico que servird de
sustento para la emisién de la Resolucion final; en caso de requerir informacion adicional o
complementaria, la entidad solicitard al peticionario por una sola vez que complete la
documentacion y éste tendra el término de diez (10) dias, contados desde el dia siguiente al de
la notificacién de requerimiento de informacion, por lo que la solicitud serd atendida en cuanto el
peticionario cumpla con lo solicitado. En caso de que el peticionario no cumpla con este
requerimiento en el término sefalado, la solicitud sera archivada y del particular se notificara al
solicitante.

La Resolucion de Autorizacion extendida contendra el detalle de los vehiculos autorizados y el
lugar donde se encontrara el espacio fisico para mantener su parque automotor dentro de las
instalaciones de su sede y/o sucursales.

Art. 12.- Condiciones para la Autorizacion de Funcionamiento de los Vehiculos.- Los
vehiculos que seran rentados, arrendados o alquilados por las compaiias deberan cumplir con
los siguientes requisitos y condiciones:

a) No exceder de 5 afios de antigliedad, contados a partir del afio de fabricacién constante en
la copia de la matricula, ademas de cumplir con las especificaciones técnicas establecidas
por los reglamentos expedidos por la ANT, asi como también, las normas técnicas
expedidas para el efecto por el INEN.

b) Los arrendatarios en los vehiculos rentados, arrendados o alquilados, podrén transportar
personas, animales y bienes, de acuerdo con las especificaciones y caracteristicas de cada
vehiculo constantes en el certificado de matricula.

c) Las compaiiias de renta, arrendamiento o alquiler, deberan disponer como minimo una flota
de 5 automotores.

d) Para el otorgamiento de la autorizacién de funcionamiento, los automotores a ser rentados,
arrendados o alquilados, deberan ser de exclusiva propiedad de ia compafia de renta,
arrendamiento y alquiler de vehiculos.

Art. 13.- De las Instalaciones de la compania de renta de vehiculos: La compania de renta,
arrendamiento o alquiler de vehiculos de transporte terrestre estd obligada a contar con
instalaciones propias o de terceros debidamente legalizadas mediante un contrato, ademas
contara con el espacio suficiente para mantener su parque automotor dentro de las instalaciones
de su sede y/o sucursales.

Las compafias deberan justificar el uso o no del espacio fisico para su flota vehicular, para el
efecto la ANT podré solicitar la documentacién que estime necesaria y evidencie tal particular,
previa a la emision de la Resolucion final.

Art. 14.- Inspeccidn: Previo al otorgamiento de la autorizacion de funcionamiento respectiva, la
Agencia Nacional de Transito, por intermedio de las areas competentes de la institucion,
realizara una inspeccion de los vehiculos y la verificacion de las instalaciones donde funciona la
compania de renta, arrendamiento o alquiler de los mismos. Unicamente con el informe favorable
de la inspeccion emitido por la Unidad responsable, la méaxima Autoridad, o su delegado,
otorgara la autorizacion de funcionamiento correspondiente.
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Art. 15.- Vigencia de la Autorizacion de funcionamiento.- La Resolucion por la cual se
extienda la autorizacion de funcionamiento a una compaiia de renta, arrendamiento o alquiler
de vehiculos tendra un plazo de vigencia de tres afios, contados a partir de la expedicion de la
misma.

Art. 16.- De la Autorizacion de Sede y Sucursales.- La compania de renta, arrendamiento o
alquiler de vehiculos, para la implementacion de sucursales, debera cumplir con los mismos
requisitos establecidos en el articulo 10 del presente Reglamento.

Art. 17.- Renovacién: Para la renovaciéon de la autorizacion de funcionamiento de las
compaiiias de renta de vehiculos se debera seguir el mismo procedimiento que el requerido para
obtenerlo por primera vez. El tramite de renovacién se podra iniciar 6 meses antes de la
caducidad y hasta la fecha de caducidad de la autorizacién de funcionamiento.

En el caso de que no se solicitare la renovacion de la autorizacién, se considerard, por parte de
la ANT, la terminacién automatica de la misma, por lo cual no podra la compania continuar
rentando su flota de vehiculos habilitados. No se tramitara ninguna solicitud de renovacion una
vez que se haya vencido el plazo para hacerlo.

Las comparifas de renta, arrendamiento o alquiler de vehiculos podran realizar sus actividades
hasta el Ultimo dia de la fecha determinada en su autorizacion, concluida la misma, no estaran
autorizados para continuar rentando, arrendando o alquilando sus vehiculos.

El proceso de renovacion de la autorizacién de funcionamiento establecido en el presente
articulado no se lo considerara como extensién de la autorizacion otorgada por la ANT.

Art. 18.- Del Control.- La ANT se encuentra facultada de efectuar inspecciones de verificacion a
las companias de renta, arrendamiento o alquiler de vehiculos autorizadas, previa notificacion a
la persona juridica a efectos de establecer la coordinacion necesaria para esta actividad.

Art. 19.- De la Suspension y Revocatoria.- El Director Ejecutivo de la ANT, podra suspender o
revocar la autorizacion de funcionamiento de las companias de renta, arrendamiento o alquiler
de vehiculos de conformidad a lo sefalado a continuacion:

a) Suspender la operacion de la compaiia hasta 20 dias calendario cuando se arriende un
vehiculo que no conste dentro de la autorizacién de funcionamiento otorgada por la ANT;
por rentar, arrendar o alquilar vehiculos con chofer; y, por rentar, arrendar o alquilar
vehiculos de mas de 5 afos de antigliedad conforme lo determina este reglamento;

b) La autorizacién de funcionamiento de las compafias de renta de vehiculos podra ser
revocada anticipadamente de manera unilateral por parte del Director Ejecutivo de la ANT o
su delegado, en caso de comprobarse un incumplimiento de los requisitos para su
funcionamiento constantes en el Titulo IV; y cuando hubiere sido suspendida la compafia
de renta, arrendamiento o alquiler por dos ocasiones en un afio.

c) Sera causal de revocatoria definitiva de la autorizacién de funcionamiento otorgada por la
ANT, la utilizacién de los vehiculos de la compania de renta, arrendamiento o alquiler en la
prestacion del servicio plblico o comercial.

Unicamente sobre la Resolucién de Revocatoria, adoptada por la maxima Autoridad de la
Institucion, cabran los recursos de Reposicion, Apelacion y Extraordinario de Revision.
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La revocatoria de autorizacion de funcionamiento, que haya causado estado, se notificara ar———"

Servicio de Rentas Internas, Superintendencia de Compafias y al Instituto de Contratacion
Publica para que procedan a tomar las medidas de control en el ambito de sus competencias.

Las companias a las que se les haya revocado la autorizacién de funcionamiento quedarén
inhabilitadas para volver a solicitar la concesion del mismo.

Art. 20.- La Agencia Nacional de Transito verificara la titularidad de los vehiculos que oferten las
companias de renta, arrendamiento o alquiler de vehiculos, los mismos que deberan ser de
propiedad de la compaifia solicitante.

Art. 21.- Habilitacién y Deshabilitacién de vehiculos registrados.- Las compaiiias de renta,
arrendamiento o alquiler de vehiculos deberan habilitar o deshabilitar sus unidades ante la
Agencia Nacional de Transito, para lo cual, realizaran una solicitud en el formato que para el
efecto determine la Direccién Ejecutiva, a la misma adjuntaran que adjuntaran la siguiente
documentacion:

1. Copia actualizada y certificada del nombramiento del Representante Legal debidamente
inscrito en el Registro Mercantil correspondiente;

2. Copia de la cedula de identidad o pasaporte. y copia del certificado de votacién del
Representante Legal;

3. Listado de los vehiculos que dejan de formar parte de la flota de la compafiia, en el que
conste el numero de placa de cada uno. de ser el caso;

4. Listado de vehiculos a habilitarse como parte de la flota de la compania, y copia de la
matricula o del titulo de transferencia de dominio, debidamente legalizados ante autoridad
competente, de ser el caso;

5. Copia del SOAT vigente de cada uno de los vehiculos objeto de la deshabilitacion o
habilitacion;

6. Copia certificada de la poliza de seguro del vehiculo, que incluya responsabilidad civil contra
terceros vigente por un afio, misma que se verificara en el proceso anual de matriculacion.

CAPITULO Il
USUARIO Y COMPANIAS

Art. 22.- Contrato.- Las compaiiias de renta de vehiculos deberan celebrar con los usuarios del
servicio, que seran quienes renten o alquilen los autos, los respectivos contratos escritos que
deberan ser aprobados por la ANT, en los cuales se estipulara como minimo la siguiente
informacion:

1. Nombre de la Compaiiia de renta, arrendamiento o alquiler;

2. Numero de RUC, y autorizacion de funcionamiento otorgada por la Agencia Nacional de
Transito;

3. Nombre, nimero de cédula de identidad o nUmero de pasaporte que identifique al
arrendatario del vehiculo, y nimero y copia de la licencia que le habilita conducir el vehiculo
arrendado, rentado o alquilado, conforme las disposiciones de la Ley Orgénica de
Transporte Terrestre, Transito y Seguridad Vial y su Reglamento aplicativo. En caso de que
el arrendatario no portare licencia o quien arrendare fuese una persona juridica, los mismos
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requisitos deberan presentarse de quienes seran los responsables de conducir la unidad
arrendada, que el arrendatario pudiere contratar bajo su responsabilidad.

4. Lugary fecha de celebracion del contrato;

5. Lugar, fecha y horario en que ha de iniciarse el servicio y lugar y fecha en que ha de
concluir;

6. Caracteristicas del vehiculo a ser rentado (méaximo de personas, capacidad de carga y
caracteristicas de traccion.);

7. Numero de placa del vehiculo rentado;

8. Condiciones del seguro obligatorio con que cuenta el vehiculo, asi como del contratado por
el arrendatario;

9. Coparticipaciones a ser pagadas por el cliente o el conductor autorizado por la pérdida o
danos al vehiculo alquilado;

10. Costo diario/horario;
11. Opciones de servicio de atencion de emergencia en carretera;
12. Opcion de renta de navegador (GPS) para el servicio del arrendatario:

13. Obligacion del arrendatario de respetar las normas vigentes de transito, y el compromiso
asumido por arrendador y arrendatario de sujetarse a las disposiciones legales que en
materia de transito se encuentren vigentes;

14. Responsabilidad del arrendatario por violacion de normas de transito y demas normas
vigentes al usar y gozar dei vehiculo arrendado, rentado o alquilado;

15. Obligacion de la arrendadora de mantener el vehiculo en buenas condiciones y declaracion
de la arrendadora de haber dado correcta y oportunamente mantenimiento preventivo y
regular al vehiculo;

Art. 23.- Libre circulacién.- Para la libre circulacion y operacion de los vehiculos rentados,
arrendados o alquilados en todo el territorio nacional, bastara que el vehiculo cuente con la
matricula original, comprobante del pago del Seguro Obligatorio de Accidentes de Transito SOAT
y autorizacion escrita de la comparia de renta para su uso o copia del contrato de alquiler.

En el caso de vehiculos que requieran legalmente de otros permisos o autorizaciones para su
circulacion, sera el arrendatario el obligado a tramitarios. La comparia de renta de vehiculos
pondra a disposicion del arrendatario toda la informacién y documentacién con la que cuente,
que requiera el arrendatario para el tramite de estos permisos o autorizaciones ante las
autoridades competentes.

Art. 24.- Derecho al uso del servicio.- Toda persona tiene derecho a acceder al uso del
servicio de renta de vehiculos como contraprestacion por el pago del precio acordado.

De igual forma el arrendatario tiene derecho a hacer uso de un vehiculo habilitado, que haya
pasado la revision técnica vehicular respectiva, en el caso de vehiculos matriculados en
ciudades donde exista esta obligacion, que cuente con una pdliza vigente del Seguro Obligatorio
de Accidentes de Transito, y que se encuentre en 6ptimas condiciones mecanicas.
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Art. 25.- Prohibicion.- Los vehiculos para la renta, arrendamiento o alquiler no podran

transportar sustancias sicotropicas, ni estupefacientes ilicitos, ni armas de fuego o punzo
cortantes, asi como materiales inflamables, explosivos, corrosivos, venenosos o similares

Art. 26.- Obligaciones de las Companias de Renta de vehiculos.- Son obligaciones de las
companias de renta, arrendamiento o alquiler de vehiculos las siguientes:

1. Rentar, arrendar o alquilar vehiculos de transporte terrestre;

2. Prestar el servicio o de transporte con vehiculos habilitados por la Autoridad competente, lo
que se acreditara con el certificado de habilitacion vehicular, el que serd portado en el
vehiculo durante el viaje;

3. Rentar, arrendar o alquilar vehiculos que hayan aprobado la revision técnica, en el caso de
vehiculos matriculados en una ciudad que lo requiera, lo que se acreditara con el Certificado
de Revisién Técnica Vehicular;

4. Mantener vigente la poliza del Seguro Obligatorio de Accidentes de Transito SOAT, para
cada vehiculo que integre su flota vehicular habilitada, lo que se acreditara con el
Certificado correspondiente;

5. Realizar el mantenimiento preventivo de su flota vehicular, en forma directa o a través de
terceros, debiendo llevar, en el local de la empresa, la ficha técnica de mantenimiento de
cada vehiculo, la que estara a disposicion de la autoridad competente hasta por dos # (2)
anos después de la fecha del mantenimiento;

6. No usar, para el servicio de arrendamiento, renta o alquiler, vehiculos siniestrados que no
hayan aprobado la revision técnica extraordinaria que acredite que su chasis o estructura no
han sufrido dafos que pongan en riesgo la seguridad de los pasajeros;

7. Mantener las caracteristicas técnicas generales y especificas de los vehiculos, de
conformidad a las disposiciones emanadas desde la ANT y las normas técnicas del INEN,
asi como las demds condiciones que le permitieron acceder a la autorizacion para la
prestacion del servicio de arrendamiento, renta o alquiler de vehiculos;

8. Informar por escrito a la autoridad competente, dentro de las cuarenta y ocho (48) horas de
producidos, los accidentes de transito con dafos personales ocurridos durante el uso del
vehiculo rentado o alquilado;

9. Presentar la documentacion correspondiente para las habilitaciones y deshabilitaciones de
vehiculos en funcién de lo que establece el presente Reglamento;

10. Disponer que en los vehiculos de su flota se porten elementos de emergencia, tales como
extintor en dptimo estado de capacidad no menor a la dispuesta por la ley de acuerdo con
las caracteristicas del vehiculo y neumatico de repuesto en Optimo estado de
funcionamiento, asi como botiquin con vendas, algodon, gasa, esparadrapo y alcohol;

11. Informar al arrendatario la prohibicion de que se transporte personas en un nimero que
exceda de lo permitido en la autorizacion;

12. Mantener dentro de sus instalaciones, matriz o sucursales, los vehiculos de los cuales
dispone para la renta, arrendamiento o alquiler, siempre y cuando el vehiculo no se
encuentre rentado, en mantenimiento externo o en transito.
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CAPITULO IV
DE LAS TARIFAS

Art. 27.- Tarifas: Las companias de renta de vehiculos deberan remitir anualmente a la ANT su
tarifario por la renta, arrendamiento o alquiler de los vehiculos.

Art. 28.- Autorizacién de funcionamiento: Las compaiias de renta de vehiculos deberan
exhibir en lugares a la vista de los usuarios, la autorizacion de funcionamiento otorgada por la
méxima autoridad de la ANT o su delegado.

CAPITULO V
SEGURO DE RESPONSABILIDAD CIVIL

Art. 29.- Seguros.- Los vehiculos habilitados por las compafias de renta, arrendamiento o
alquiler de vehiculos, deberan contar con el seguro obligatorio de accidentes de transito SOAT y
adicionalmente contrataran con un seguro de responsabilidad civil contra terceros, con el objeto
de cubrir la salud de las personas y los riesgos de posibles accidentes de transito.

Art. 30.- Seguridad y calidad.- Las autorizaciones para el funcionamiento de las compafias de
renta, arrendamiento o alquiler de vehiculos, deberan otorgarse precautelando la seguridad de
los usuarios y minimizando el riesgo de accidentes de transito u otros siniestros, asi como las
consecuencias negativas a la salud de las personas.

DISPOSICIONES GENERALES

Primera: La institucion que ejerza la rectoria en el Sistema Nacional de Contratacion Publica, en
los caso que se requiera la contratacion de una compania de renta, arrendamiento o alquiler de
vehiculos, Unicamente podra habilitar proveedores que tengan calidad de personas juridicas que
se dediquen a la renta, arrendamiento o alquiler de vehiculos y que cuenten con la autorizacion
de funcionamiento vigente, prevista en este Reglamento

Segunda: Las normas complementarias y los formatos de los formularios para la
implementacion del proceso, seran emanadas y aprobadas por la Directora Ejecutiva de la ANT.

Tercera: En caso de alquiler de vehiculos de carga pesada, la Resolucién de autorizacion de
funcionamiento otorgado a la compafia de renta, arrendamiento o alquiler de vehiculos, sera el
documento habilitante que permita la obtencién del Certificado de Operacion Regular o Especial
a ser extendido por el Ministerio de Transporte y Obras Publicas. Para el efecto, arrendador y
arrendatario daran plena observancia a lo dispuesto en la Ley de Caminos, reglamento de
aplicacion y deméas normas expedidas por el Ministerio rector.

DISPOSICIONES TRANSITORIAS

Primera.- Las compaiias de renta arrendamiento o alquiler de vehiculos que se encuentran
actualmente en funcionamiento, tendran un plazo de 180 dias a partir de la emisién de la
presente Resolucion, para presentar toda la informacién y documentacion necesaria para
obtener el autorizacién de funcionamiento de la ANT; en caso de no hacerlo, no podran ejercer
sus actividades, para lo cual, la ANT en coordinacién con la Policia Nacional y la CTE realizarén
los operativos correspondientes.

Vencido el plazo previsto en esta disposicion transitoria, la ANT difundira a las instituciones
publicas y privadas el listado de companias de renta, arrendamiento o alquiler de vehiculos que
cuenten con autorizacion de funcionamiento.
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DISPOSICION DEROGATORIA

UNICA: Se deroga expresamente la Resolucién No. 055-DIR-2012-ANT, emitida a los 26 dias
del mes de septiembre de dos mil doce, en la sala de sesiones de la Agencia Nacional de
Regulacion y Control del Transporte Terrestre Transito y Seguridad Vial, en su Novena Sesién
Extraordinaria de Directorio.

El presente Reglamento entrard en vigencia a partir de su promulgacién sin perjuicio su
publicacion en el Registro Oficial, en todo el territorio nacional.

Dado vy firmado en la ciudad de Quito, Distrito Metropolitano, a los 15 dias del mes de mayo de
2013, en la Sala de Prensa de la Agencia Nacional de Regulacion y Control del Transporte
Terrestre, Transito y Seguridad Vial, en su Quinta Sesion Ordinaria de Directorio.

£ing.Alex Pérez Cajilema
PRESIDENTE DEL DIRECTORIO
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Segunda.- Las compaiiias de renta de vehiculos que se encuentran actualmente Bm——
funcionamiento, tendran un plazo de 60 dias a partir de la emision de la presente Resolucion,
para presentar a la ANT los formatos de los contratos que suscribiran con los usuarios, para su
respectiva aprobacién. Sin perjuicio de esto, hasta la aprobacion de los mencionados formatos,
las companias de renta de vehiculos podran seguir utilizando los contratos elaborados por ellas,
siempre y cuando cuenten con los requisitos constantes en el articulo 10 de este Reglamentc.



