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RESUMEN

El Ecuador es un pais con alto interés y participacion en la industria automotriz
pero sin embargo muy poco explorado en el segmento de sus servicios
relacionados; por lo cual, el presente proyecto intenta demostrar la factibilidad
de creacion de una empresa rentable de asesoria para la administracion de

flotas de vehiculos.

El proyecto se desarrolla con un mercado objetivo de empresas privadas del
canton Quito, a las cuales se les ofrece paquetes de servicios de asesoria para
todas las etapas del ciclo de vida del vehiculo como son: adquisicién,
mantenimiento y operacion. Analizando el mercado se probard que no existen
competidores directos que abarquen la misma gama de servicios, por lo cual se
descubre una aceptaciéon e interés promedio del 60% de las empresas
encuestadas. Ademas la empresa utilizara una estrategia de mercadeo de tipo
competitiva como especialista y genérica de focalizacion para incrementar

rapidamente su valor y presencia en el mercado.

En base a lo anterior el informe financiero resultante indica una TIR (Tasa
interna de retorno) superior al 50% con una recuperacion de la inversion en
alrededor de 3 afios de operaciéon. Las conclusiones concuerdan con el interés
actual de muchas empresas por obtener servicios externos para actividades
especializadas que les permitan ser mas eficientes y asi reducir su carga

operativa.
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ABSTRACT

Ecuador is a country with high interest and participation in the automotive
industry, but the related services are unexplored. This project seeks to
demonstrate feasibility to creating a profitable company for vehicle fleet

administration consulting.

This business plan provides service packages for complete life cycle of the
vehicle (purchase, maintenance and operation) to Quito’s private companies.
The market study indicates zero direct competitors with 60 % average
acceptation. The marketing strategy will be competitive type as specialist and

generic targeting to increase quickly the value and the position market.

The resulting financial report shows an IRR (internal rate of return) greater than
50% and a return on investment in about 3 years of operation of the company.
The findings are consistent with the current interest of many companies to
obtain external services for specialized activities that allow them to be more
efficient and reduce their operational burden.
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1. CAPITULO I. INTRODUCCION

1.1. Antecedentes.

La administracion de flotas inicié aproximadamente hace tres décadas de forma
principal en paises del primer mundo debido a su estrecha relacion con la
tecnologia. En sus origenes se enfocaba netamente en procesos de
localizacion de vehiculos para conocer su ubicacién por intereses de seguridad.
La tecnologia ha permitido que dicha administracion sea cada vez mas
eficiente, en la década de los ochentas aparecieron los primeros vehiculos con
computadoras a bordo que se conectaban a satélites o redes terrestres. Hoy
las redes moviles y sistemas de G.P.S. (Global Positioning System o Sistema
Global de Posicionamiento) brindan acceso a costos razonables con buen
rendimiento en la administracién de entregas, transporte y conductores por

medio de aplicaciones faciles de operar (Anderson & Fagerberg, 2014, p.1).

A partir de la ultima década el uso de la tecnologia ha sido complementado con
el desarrollo de soluciones que mejoran también los procesos de negocio,
considerando que una flota de vehiculos es parte esencial de la fuerza de
gestion de empresas y corporaciones privadas. Sina & Jaina (2010) en su
investigacibn mencionan que las soluciones se enfocan en asesoria para
adquisiciéon de vehiculos, programas de financiacion, gestion de riesgos y
salud, elaboracién de informes, diagndstico remoto (telematica), programas de
mantenimiento, gestiobn de combustible, control de velocidad, entre otros (pp. 2-
3).

1.2. Justificacion.

Los factores que justifican el desarrollo del presente proyecto son:

e Dentro de Ecuador no se cuenta con una empresa de asesoria imparcial en

la administracion de flotas que dirija su gestion en todo el ciclo de vida del

vehiculo y se involucre tanto en la parte técnica como en la comercial para



cumplir el requerimiento general de las compafilas que es reducir sus
costos de operacion siendo mas eficientes (Superintendencia de
compainiias, 2015).

e Dado el incremento de aranceles y control de cupos de importacion para la
mayoria de los segmentos de vehiculos, mas la reciente instaurada
salvaguardia del 45% instaurada con la resolucién 011-2015 del Comité de
Comercio Exterior para vehiculos pesados y motos (pp. 73-74), conllevara a
que las empresas propietarias de flotas permanezcan méas tiempo con los
vehiculos antes de buscar renovarlos y estén mas interesadas en invertir en
su operacién y mantenimiento eficiente.

e Mufoz indica en su articulo “Deslocalizacion y fragmentacién productiva
internacional (2008)” una tendencia en crecimiento a nivel mundial de las
empresas denominada offshoring, donde se relocalizan servicios fuera del
lugar de operacién de la empresa, por lo cual existe una oportunidad de

aprovechar a futuro dicha tendencia para ofertar servicios no tradicionales
(pp. 1-3).

1.3. Declaracion del problema.

El problema de investigacion radica en el levantamiento y analisis de
informacion para demostrar la factibilidad de creacion de una empresa rentable
que se dedique a la administracion de flotas de vehiculos en el cantén Quito-

Ecuador.

1.4. Objetivo.

El objetivo del presente estudio sera desarrollar un plan de negocios para la
creacion de una empresa de Administracion en la adquisicion, operacion,
mantenimiento y renovacion de Flotas de vehiculos para Empresas con sede

en Quito-Ecuador.



1.4.1. Objetivos especificos.

e Analizar la factibilidad de atraer la atencién de empresas de todo tamafio
gue posean en sus activos flotas de vehiculos o aquellas que deseen
incorporarlos.

e Analizar desde el punto de vista de marketing y de finanzas la factibilidad
econOmica del proyecto, demostrando si el mercado empresarial o
corporativo quitefio, aceptaria 0 no esta propuesta innovadora que brinda
servicios integrales e imparciales para la administraciéon de sus flotas de
vehiculos.

e Incorporar un software especializado que se utilice para administrar flotas y
verificar su factibilidad de aplicacién en el proyecto.

e Analizar la factibilidad de generar empleo para asi apoyar la matriz

productiva del pais.

1.5. Pregunta de investigacion.

El presente estudio busca confirmar: ¢ Es factible determinar la creacion de una
empresa rentable en Quito que administre integralmente las flotas de los

vehiculos del sector empresarial?

1.6. Alcance.

El andlisis seré realizado sobre una muestra de empresas localizadas en el
cantén Quito con diferentes actividades comerciales sobre sus expectativas y
necesidades actuales, por lo cual las conclusiones no se validan a largo plazo.

Se recolectaran sus opciones a través de encuestas.

No se pretende un analisis exhaustivo ni establecer una teoria determinante

sino generar una primera informacién para futuros estudios.



2. CAPITULO Il. PLAN DE NEGOCIOS.
2.1. Informacion de la compaiiia.
2.1.1. Naturalezay filosofia del negocio.

FleetServices Cia. Ltda. es una empresa ecuatoriana, de la provincia de
Pichincha, canton Quito, que se dedica a la comercializacion de servicios de

administracion de flotas de vehiculos.

En linea con sus principios empresariales, FleetServices CIA. LTDA es una
empresa de soluciones administrativas que promueve la integracion de

servicios de alto valor y calidad para las flotas de vehiculos de sus clientes.

2.1.2. Estilo corporativo / Imagen.

FleetServices CIA. LTDA cuenta con identidad corporativa, incluyendo logotipo,
colores, tipografia, papeleria y publicidad. Ver anexo 1.

2.1.3. Enfoque social /impacto en la comunidad.

FleetServices CIA. LTDA desea contribuir a la comunidad con el uso eficiente
de vehiculos en el desarrollo empresarial, corporativo y estatal para reducir la

contaminacion ambiental por emisiones y desperdicios.

2.1.4. Mision y vision.

Mision: La misién de FleetServices CIA. LTDA brindar asesoria integral y
soluciones eficientes para la administracion de las flotas de vehiculos,
contando con asesores motivados Yy herramientas administrativas de

vanguardia.

Vision: Para el afio 2020, ser la empresa lider del canton Quito en servicios de

asesoria integrales para la administracion de flotas.



2.1.5. Objetivos de crecimiento y financieros.

El objetivo de crecimiento que se desea alcanzar es al menos un 25% en
ventas netas luego del primer afio de funcionamiento. En cuanto al margen de
utilidad neta se proyecta llegar en el primer afio al punto de equilibrio hasta
convertirse US$ 100,000 al término de los 5 afios iniciales de operacion con un
promedio superior al 5%. El objetivo para la TIR (tasa interna de retorno) sera
alcanzar un valor superior al 30%; dado que se espera que el servicio sea
innovador en el mercado y debe ser atractivo para los inversionistas de

acuerdo a las condiciones de la industria en el pais.

2.2. Informacion legal.

2.2.1. Estructuralegal.

El marco legal de constitucion de FleetServices CIA. LTDA se basa en la
publicacion de la ley de compafias con registro oficial No. 312 del 5 de
noviembre de 1999, con fecha de su ultima actualizacion 20 de mayo de 2014.

Para su constitucion se llevaran a cabo los siguientes pasos:

a) La empresa se constituira como COMPANIA LIMITADA, CIA. LTDA.,
cuya razon social y nombre comercial es FleetServices CIA.LTDA.

b) El domicilio de la sociedad constara de una oficina principal ubicada en
la Av. Eloy Alfaro N29-325 y Alemania, edificio Fortune Plaza.

C) El objeto principal es la comercializacibn de servicios para la
administracion de flotas de vehiculos. El capital social es de veinte mil dolares
americanos aportados en efectivo y en especies por los socios en partes
iguales, cuya inversién es de origen nacional proveniente de acciones legales y
licitas.

d) La administracion estard a cargo del Gerente General quien es elegido
Unicamente por votacion del Directorio. Frente a los deberes de los
administradores de la sociedad es claro que deben obrar de buena fe. Sus

actuaciones se cumpliran en interés de la sociedad, teniendo en cuenta los



intereses de los asociados, y en cuanto a sus responsabilidades deben
responder solidaria e ilimitadamente de los perjuicios que por dolo o culpa
ocasionen a la sociedad, a los socios 0 a un tercero. En los casos de
incumplimiento o extralimitacion de sus funciones, violacion de la ley o de los
estatus, se presumird la culpa del administrador

e) El directorio como maximo érgano de control se reunird 1 vez cada
trimestre durante los dos primeros afios de operacion de la empresa. Luego de
este periodo se realizaran las 2 reuniones cada afio de forma ordinaria en los
meses de enero y diciembre, y de forma extraordinaria se convocara con 72
horas de anticipacion, tiempo estipulado dentro de la ley y con su respectiva
publicaciéon en un medio escrito de mayor circulacion.

f) La sociedad tendra una duracidbn minima de diez afios y luego se
extenderd de manera indefinida. Las causales de la disolucién serdn expuestas
en el caso que se dé una quiebra, por acuerdo unanime del Directorio, entre
otras.

Q) La liquidacion se llevara a cabo con la venta de los activos cuyo dinero
se repartir4 para cubrir a los acreedores en su totalidad, a los accionistas de
acuerdo al monto del capital aportado y finalmente a todos los empleados. En
caso de existir pérdidas recurrentes que llevaren a la quiebra de la empresa,
dicha responsabilidad sera asumida por el Gerente General. Una vez otorgada
la escritura publica de constitucion de la sociedad, debe inscribirse en el
registro mercantil de la Camara de Comercio, con jurisdiccion en el lugar donde

la sociedad tenga ubicado su domicilio principal.

El marco legal laboral de FleetServices Cia. Ltda., se basa en los siguientes

documentos oficiales para la administracion del talento humano:

o Caddigo de trabajo publicado en el registro oficial suplemento 167 del 16
de diciembre de 2005, estado vigente 2013.

. Reformas 2012 realizadas de acuerdo al oficio T-6465-SNJ-12-1121.

o Acuerdo Ministerial Nro. 0215 Salario Basico Unificado 2013.

o Caddigo de la produccion publicado segun registro oficial No. 351.



o Ley de seguridad social publicada en el registro oficial suplemento 465.

La propiedad intelectual del servicio sera registrada de acuerdo los requisitos
indicados en el capitulo VIII de las Marcas, seccion I, de la ley de proteccion
intelectual publicada en el registro oficial No. 320. En el caso de disolucion de
la compafia se tomaran acciones de acuerdo a la seccion IV que se refiere a la

cancelacion del registro.

2.2.2. Socios accionistas participantes.

Los socios accionistas de la empresa “FleetServices CIA.LTDA.” son Carlos

Andrés Saltos y Karina Brito.

2.2.3. Gastos de constitucion.

Para que la empresa se encuentre legalmente constituida, se debe cumplir los

siguientes procedimientos con su respectivo tiempo de legalizacion y costos.

Tabla 1. Procedimientos para constitucién de una empresa
Procedimientos Tiempo de | Costo en USD,

tramitacion valores

referenciales

Aprobacion de constitucion + |1 semana | 3,500.00

Notario + tramites en entidades | laborable

del gobierno.

Publicacibn  extracto  (Valor | 1 dia 120.00
minimo)

Patente 1 dia 300.00
Bomberos 1 dia 50.00
IEPI 1 dia 500.00
Total aproximado 10-15 dias | 4,470.00

laborables

Tomado de: Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual.



2.2.4. Normas o politicas de distribucién de utilidades.

La politica de la empresa sera consolidarse en los primeros 5 afios dentro de la
ciudad de Quito antes de expandirse, por lo cual cumplird con la entrega anual
de utilidades a sus empleados cumpliendo lo indicado por ley, manteniendo a

su personal motivado con el crecimiento de la empresa.

2.3. Estructura Organizacional.

2.3.1. Organigrama de arranque.

Gerente General

Asesor Legal

Gerente
Administrativo y
Financiero

Asesores
Comerciales

Asesor Contable

Figura 1. Organigrama funcional de FleetServices Cia. Ltda.

2.3.2. Descripcion de funciones.

Gerente General: Es el representante legal de la empresa y es responsable de
implementar las decisiones del gobierno corporativo, y reporta a éste acerca
del desempefio de la empresa, debera velar por el cumplimiento de todos los
requisitos legales que afecten los negocios y operaciones de ésta. La duracion
del cargo es indefinida pudiendo ser removido en cualquier momento por el
Directorio. En caso de ausencia del Gerente General, éste sera reemplazado
por la persona que designe el Directorio.



Asesor Legal: es el encargado de asesorar al Gerente General en la
constitucién, gestion o disolucion de la sociedad, defender los intereses de la
empresa en cualquier procedimiento judicial, negociar y redactar contratos, y
asesorar en materia fiscal y de propiedad intelectual. Es nombrado por el

Gerente General.

Gerente Administrativo y Financiero: es el encargado de coordinar, organizar,
dirigir y controlar todas las actividades administrativas, financieras y contables
de la empresa, asi como también asegurar el cumplimiento de todas la
obligaciones internas y externas con los organismos del estado (impuestos,

relaciones laborales, entre otras). Es nombrado por el Gerente General.

Asesor Contable: Es el encargado de realizar toda la contabilidad de la
empresa en cumplimiento de los requisitos de ley. Es nombrado por el Gerente

Administrativo y Financiero.

Asesor Comercial: Es el encargado de generar y ampliar permanentemente su
base (portafolio) de clientes, concretar negocios y brindar la asesoria
especializada al cliente una vez concretado el contrato de acuerdo a los

servicios adquiridos. Es nombrado por el Gerente General.

Nota: La empresa en su primera etapa contara con asesores que cumpliran la
funcion de vendedor y asesor para mantener bajos los costos de personal. A

partir del tercer afio se analizara dividir las funciones de ventas y asesoria.

Gobierno corporativo: esta conformado por el staff gerencial de la empresa, el
asesor legal y los accionistas. Su funcion principal sera la de asegurar la

sostenibilidad de la empresa.
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2.4. Ubicacion.

2.4.1. Lugar de la empresay su razonabilidad.

La empresa estaria ubicada en Quito - Ecuador, Av. Eloy Alfaro y Alemania,
edificio Fortune Plaza. Es importante que la empresa se encuentre localizada
dentro de la zona de concentracion del sector automotriz del Ecuador que es la
sierra-norte del Ecuador (PRO Ecuador, 2013).

Adicionalmente dentro de la ciudad se selecciona esta ubicacién debido a su
cercania con los centros empresariales, bancarios y de servicios, ademas de
su cercania al acceso a vias perimetrales de la ciudad, las cuales unen los

centros industriales del norte y sur de la misma.

Dentro de los primeros cinco afios proyectados del presente estudio no se tiene

planificada la creacién de subsidiarias o sucursales.



3. CAPITULO lIl. ANALISIS DE LA INDUSTRIA.

3.1. Entorno macroecondmico y politico.

La industria automotriz en Ecuador inici6 en los afios 50 con la fabricacion de

componentes para el ensamblaje de buses hasta llegar a aportar el 6,59% de la

economia nacional al cierre del 2014 (Uribe - PCR, 2015, pp. 1-2).

3.1.1. Anélisis cualitativo.

La participacion del mercado y su evolucion mensual-anual al cierre de julio de

2015 se detalla a continuacion:

Ventas Mensuales Vehiculos Livianos 2012-2015
12.000

10.000 : 4

8.000
6.000

4.000

0

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

w2012
¥2013
w2014
2015

Figura 2. Evolucion anual de venta de vehiculos livianos.
Tomado de: (AEADE, s.f.)
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Ventas Mensuales Buses y Camiones 2012-2015
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2015

Tomado de: (AEADE, s.f.)

FFigura 3. Evolucion anual de venta de vehiculos pesados.

CUpOS a importaciones y normas técnicas de seguridad).

a. Las ventas presentaron una tendencia creciente entre 2002 y 2011, sin embargo, a partir de

2011 se reflej6 una caida debido a restricciones gubernamentales (impuestos y aranceles,

La oferta de vehiculos ensamblados localmente con alto nivel de tecnificacion y

calidad que permite su exportacion se compone de la siguiente forma:

Produccion Nacional (Emsambladoras)
% A septiembre 2014

B Aymesa
M Maresa

B Omnibus BB

Tomado de: (Omnibus BB, s.f.)

Figura 4. Proporcién de vehiculos producidos por las ensambladoras locales.

Fuente: Camara de la Industria Automotriz Ecuatoriana (CINAE) / Elaboracion: Calificadora de Riesgos Pacific Credit Rating S.A.
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3.1.2. Andlisis cuantitativo.

Uribe (2015) en su articulo indica que las ventas de vehiculos livianos y
pesados presentan un comportamiento similar al sector del transporte y al
Producto Interno Bruto (PIB) que es el reflejo de la economia, es decir la venta
de vehiculos dinamiza la economia en todos los sectores, asi, los livianos en el
segmento de consumo, mientras que los pesados, que son bienes de capital,
activan el comercio. En consecuencia de lo anterior el sector automotriz se

posiciona como vulnerable a las fluctuaciones de la economia (p. 4).

La variacion acumulada de vehiculos de ventas de vehiculos por tipo de

segmento presenta la siguiente evolucion entre Junio 2014 y Junio 2015:

VARIACION ACUMULADA VTAS JUN. 2014 VS JUN. 2015

-6.001

54,000
. -2.623
2041 734 202 172
[— — —
44,000
34.000 2
3 3
©
24.000 n 5
<t
14.000
4.000
TOTAL AJUN. AUTOMOVILES CAMIONETAS ~ SUV VANS  CAMIONES BUSES  TOTALAJUN.

14 15

Figura 5. Variacién acumulada de ventas entre Junio 2014 y Junio 2015.
Tomado de (AEADE, s.f.)

En cuanto al desempefio de la industria en el afio en curso, El Universo (2015)
muestra la siguiente figura sobre el comportamiento del primer semestre del

2015 frente al mismo periodo de afios anteriores.
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Cifras de comercializacion 5 ' o "0 - ol (o)
2012 al 2015 (primer semestre) Marzo [
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Figura 6. Cifras de comercializacién 2012 al 2015 (primer semestre).

Tomado de (El Universo, s.f.)

a. La redaccion de El Universo indica como los principales motivos para la reduccion de ventas
a: el control de cupos de importacion y ensamblaje, restriccibn de créditos bancarios e

ncertidumbre social.

Analizando los precios promedio de los vehiculos nuevos a nivel general se
concluye que presentan una tendencia al incremento debido a los aranceles e
impuestos, al establecimiento de cupos para la importacion de vehiculos
terminados como también para partes utilizadas en ensamblaje local (CKD) y a
la obligatoriedad de incluir elementos de seguridad en el disefio como sistemas
ABS (sistema anti-bloqueo), airbags, barras laterales contra impactos, entre
otros. Estos tres factores han provocado una reduccion de la oferta frente a una

demanda creciente que ha catapultado los precios al alza (Uribe - PCR, 2015,
p. 5).
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Tabla 2. Precios promedio por tipo de vehiculo.
Tipo 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 201 2012 | 2013

Automoviles | 14.906 | 15.219 | 14.908 | 13.478 | 15.656 | 16.029 | 17.298 | 17.902

Camionetas | 20.806 | 20.877 | 22.584 | 22.272 | 25.924 | 27.034 | 31.020 | 31.118

Suv’s 28313 | 29.198 | 26.352 | 22.939 | 28.203 | 28.485 | 31.437 | 33.572

Van's 23.765 | 25.935 | 35.095 | 20.409 | 27.285 | 23.704 | 24.894 | 24738

Camiones |35.737 | 37.227 | 49.296 | 53.966 | 53.266 | 52.827 | 54.675 | 56.989

Buses 42009 | 44 987 | 46.582 | 56.926 | 56.926 | 61.056 | 70.296 | 76.541

Total
Mercado 20.290 | 21.776 | 22.895 | 21.532 | 23.964 | 20.845 | 26.866 | 28.594

Tomado de: Asociacion de empresas automotrices del Ecuador (AEADE)
Nota: Evolucién anual de precios (en délares americanos) por cada tipo de vehiculos.

Andlisis de la demanda: Considerando los ultimos cambios disponibles de
precios promedio (total mercado) entre el 2012 y 2013, el precio se incremento
un 6.4%. Por su parte la cantidad de vehiculos, que fue demandada por la
industria entre los mismos afios, se redujo un 5.9%. Analizando ambos datos
se concluye que la demanda es inelastica (<1), es decir que las variaciones en
el precio tienen un efecto ligeramente bajo en la cantidad demandada del bien,

el cual en este caso son vehiculos (Enciclopedia Financiera, S/A.).

_ % variacion en la cantidad demandada _ AQy [ Q4

E, =

% variacién en el precio - AP/P (Ecuacion 1)

Ep =5.9%/6.4% =0.92

Tomado de: (Enciclopedia Financiera, s.f.)

3.1.3. Situacion politica

Uribe (2015) analiza la situacién politica de la siguiente forma:

El sector automotriz esta sujeto a restricciones de importaciones de vehiculos
desde el afio 2009 mediante la aplicacion de aranceles e impuestos. También,

con Resolucion No. 049-2014 de 29 de diciembre de 2014, el Comité de

Comercio Exterior (COMEX) resolvié prorrogar hasta el 31 de diciembre de


http://www.enciclopediafinanciera.com/definicion-elasticidad-de-la-demanda.html
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2015 la vigencia de las resoluciones del COMEX No. 65 y 66 del afio 2012 y
011-2014, asi como sus respectivas reformas, mismas que guardan relacién

con la restriccion cuantitativa a la importacion de CKD y vehiculos (p. 2).

La Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador (AEADE) calculaba que
la venta de vehiculos estaria comprendida entre 115,000 y 120,000 unidades,
teniendo en cuenta que en el 2013 y 2014 se comercializaron cerca de 114,000
y 120,000 vehiculos respectivamente. Ahora, con la nueva resolucion del
COMEX, se calcula que las ventas estaran en alrededor de 96,000 unidades
(Revista Lideres-Portal El Comercio, 2015).

En funcion a lo anterior las empresas buscan potenciar los servicios post-venta
para reducir los impactos de éste tipo de medidas y también en los casos de
las ensambladoras se plantea el incremento en las ventas de vehiculos locales

para incentivar la produccion nacional.
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3.1.4. Fuerzas que afectan al macro-entorno de la empresa y PEST
(Politica-Economia-Sociedad-Tecnoldgico).

renovad®®

FFigura 7. Andlisis rapido del macro-entorno y PEST.
a. El grafico analiza la relacion de la operacion de FleetServices Cia. Ltda. por cada fuerza del

macro-entorno. Los factores de mas alto impacto en este analisis son el politico y econémico

debido a que no pueden ser controlados por FleetServices Cia. Ltda.

3.2. Anélisis del sector

El sector en que se encuentra el presente proyecto es el de servicios de

consultoria automotriz.

3.2.1. Estructura actual del mercado nacional

De acuerdo a la clasificacion utilizada por la superintendencia de companias,
en cuanto a la actividad econémica de las empresas (CIIU rev4), FleetServices
Cia. Ltda. se encuentra relacionada con el codigo M7020.04 que contiene a las
empresas de prestacion de asesoramiento y ayuda a las empresas y las
administraciones publicas en materia de planificacién, organizacion, eficiencia y
control, informacién administrativa, etc. (Supercias-Portal de informacion-Sector
Societario, 2015)
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Sin embargo en dicho cédigo se incluyen empresas que asesoran a otras
empresas de todo tipo de actividad econdmica y en cualquiera de sus areas de
operacion, por lo cual al no contar con una clasificacion especifica para el
segmento de consultoria de flotas o automotriz, se determina analizar la
operacion de FleetServices Cia. Ltda. dentro del sector automotriz general.

Para entender el sector general donde se desarrollara el servicio de
administracion de flotas, Uribe (2015) sefala sefialar que segun el censo
nacional econdémico del 2010 existen 29,068 establecimientos dedicado a
actividades de comercio automotriz con un 70% de especializacion en
mantenimiento y reparacion, y un 30% en la venta de repuestos y accesorios
(p. 2). Todos los establecimientos mencionados estan relacionados directa e
indirectamente con el ofrecimiento de servicios y productos hacia flotas de

vehiculos.

En referencia a los servicios de apoyo al transporte, como lo clasifica la web de
la superintendencia de compairiias, existen alrededor de 15 compaifiias
registradas que se dedican al monitoreo de la operacién de vehiculos mediante
sistemas informéticos. Dichas empresas no incluyen servicios de asesoria
técnica para implementar planes de accién personalizados a la situacion y
mejora de la administracion de cada flota (Supercias-Portal de informacion-
Sector Societario, 2015).

3.2.2. Desarrollo tecnoldgico e industrial del sector

La tecnologia existente en la industria automotriz ecuatoriana esta relacionada
al servicio de Administracién de Flotas se basa en la localizacion vehicular por
medio de dispositivos G.P.S. (Sistema de Posicionamiento Global) que emiten

informacion remota a un sistema sobre la operacién de cada vehiculo.

En cuanto al desarrollo local existen empresas radicadas en el pais. Una de
ellas es Roadtrack S.A., la cual produjo el software de varias aplicaciones

informéaticas con mano de obra ecuatoriana.
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3.2.3. Importaciones y exportaciones del sector

La importacidén existente en el sector que esta relacionada a los servicios de
administracion de flotas, se encuentra enfocada en los dispositivos electronicos

y software requeridos para brindar los servicios anteriormente mencionados.

En cuanto a las importaciones generales del sector no existen importaciones
importantes de servicios. PRO Ecuador (2013) indica lo siguiente en su

informe:

Las partidas de mayor demanda durante el afio en mencion, fueron:
coches de turismo (46%), partes y accesorios de vehiculos automéviles
de las partidas 87.01 (24%), Vehiculos automoviles para el transporte de
mercancias (9%) y Neumaticos (llantas neuméticas) nuevos de caucho
(6%) (p.21).

En cuanto a exportaciones registradas desde Ecuador sobre servicios
relacionados a la administracion de flotas en la figura siguiente se muestra que
no existen registros importantes hasta el 2012. Dado que la tecnologia
telematica, es el Unico campo del negocio explorado localmente, Roadtrack
podria ser el Unico que realiza exportaciones a Colombia y Venezuela de
equipos y software para monitoreo de vehiculos a través la marca Chevrolet.
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=VEHICULOS
AUTOMOVILES, TRACTORES, VELOCIPEDOS Y
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Figura 8. Cifras de exportacion 2008 al 2012.
Tomado de: (Proecuador, s.f.)
a. El grafico de la izquierda muestra valores porcentuales de precios FOB en miles de doélares.

Fl grafico de la derecha muestra la cantidad exportada.

A futuro FleetServices Cia. Ltda. podria analizara la posibilidad de desarrollar
software local para automatizar sus servicios administrativos adicionales que

no poseen los proveedores actuales de telemética.

3.2.4. Tamaio de laindustria

El tamafio de la industria se lo puede estimar cuantitativamente como la
cantidad de vehiculos vendidos hacia compafiias privadas en la ciudad de
Quito. Al momento esta identificacibn no se encuentra disponible de forma
consolidada para toda la industria, por lo cual se procede a estimar su tamafio
en base a una extrapolacion de las ventas de la marca lider con su porcentaje

de participacion anual de mercado.
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Tamano y crecimiento - Industria
Quito
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== Unidades % crecimiento

Figura 9. Numero estimado de vehiculos vendidos de la industria automotriz en la ciudad d¢
Quito.
Tomado de: (Chevrolet Ecuador, s.f.)

Segun el Banco Central del Ecuador, el aporte general de la industria
automotriz al P.I.B. (producto interno bruto) en el 2014 fue del 6,59%, por lo
cual si asumimos que dicho porcentaje estd basado en el parque automotor
rodante del pais y conociendo que el 23,9% es perteneciente a ventas a
companias privadas (dato referencial basado en la estimacion de la figura 9),
entonces se puede estimar que el aporte al PIB es de 1,57 % especificamente

en flotas corporativas.

En cuanto al recurso humano dependiente de la industria, la Direccion de
Inteligencia Comercial e Inversiones (DICI) del Instituto de Promocion de
Exportaciones e Inversiones (PRO ECUADOR) indica en su analisis nacional

del sector automotriz lo siguiente:

Las actividades relacionadas al sector automotriz generan un importante
namero de plazas de empleo. De acuerdo a informacion del Censo Econdémico

2010 se tienen 90.012 personas ocupadas, de las cuales el 83% son hombres
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y el 17% mujeres. En los establecimientos de Comercio se encuentran
ocupadas 84.155 personas, en Manufactura 5.194 y en Servicios 663 (p.4).

3.2.5. Ciclos econdmicos.

La administracion de flotas de vehiculos no es un servicio de estacionalidad,
sin embargo es directamente proporcional a la evolucién de la economia del
pais. Es decir, si el pais presenta crecimiento en sus indicadores econémicos,
las empresas e instituciones requeriran comprar mayor cantidad de vehiculos y
también los ya adquiridos previamente requerirAin mantenimiento o reparacion
mas frecuente; lo mismo, para la situacion inversa. En el afio 2015 y 2016
dicha situacién dependera directamente del comportamiento del precio del

petrdleo.

Adicionalmente la publicacién de medidas regulatorias a manera de politicas
econdémicas por parte del Gobierno hacia la industria automotriz, que en los
altimos afios han sido sorpresivas y unilaterales, podrian afectar en cualquier
momento al sector. Se estima que durante la segunda mitad del afio 2015, el
Gobierno analizara un incremento en la rigurosidad de las medidas tomadas
bajo las resoluciones del COMEX, dependiendo de la salud de la balanza

comercial nacional.

En resumen al momento existe incertidumbre en el sector automotriz, ya que el
gobierno no ha establecido reglas claras, consistentes ni perdurables, por lo
cual no es posible realizar una planificacion empresarial estable (Uribe - PCR,
2015, p. 8).
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Crecimiento Economia vs Ventas Vehiculos
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Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE) / Elaboracién: Calificadora de Riesgos Pacific Credit Rating S.A.

Figura 10. Crecimiento Economia vs Ventas Vehiculos
Tomado de: Uribe-PCR, 2015, p. 4

3.3. Andlisis del mercado
3.3.1. Definicién de mercado objetivo

Empresas privadas con operaciones en la provincia de Pichincha, canton Quito,
de tipo responsabilidad limitada o multinacional, con buena capacidad de pago

y rentabilidad.
3.3.2. Justificaciéon de mercado objetivo

FleetServices Cia. Ltda. es una empresa que inicia enfocando todos sus
esfuerzos de marketing a empresas de las siguientes caracteristicas y

justificaciones:

o Con operaciones en el cantén Quito debido a su estructura financiera de
arranque, cobertura de asesores comerciales y servicios ofrecidos.

o Con una rentabilidad financiera positiva, lo cual indica una aceptable
capacidad de incurrir en nuevas inversiones en activos como vehiculos y

capacidad de contratacion de servicios adicionales.
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o Solamente de tipo privado dado que las empresas del estado reciben
regulaciones del SERCOP (Secretaria Nacional de Contratacion Publica)
y poseen convenios marco de atencién directo con las marcas
comercializadoras amparados legalmente en el Decreto N° 1515, en la
Resoluciéon N°RE-INCOP-2013-085 y en la Resolucion N°RE-INCOP-
2013-090.

o De tipo responsabilidad limitada y multinacional dado el respaldo que

ofrecen.

3.3.3. Estimacién del mercado potencial

El mercado potencial esta determinado por las empresas privadas de todo tipo
de actividad econ6mica, con operaciones en el cantén Quito y que consten en

la superintendencia de compafiias como legitimamente constituidas.

La cantidad de empresas que cumplen las caracteristicas mencionadas en el
numeral 3.3.2 son 13,172 segun el reporte del sector empresa de la
Superintendencia de Compafiias al cierre del 2013. Realizando una estimacién
al 2015 se puede indicar que son alrededor de 14,500 companias.

Nota: Dado que no existe un codigo CIlIU rev4 exclusivo para los servicios
administrativos de flotas o similares, no es posible estimar una participacién de
mercado por ventas actuales (Supercias-Portal de informacion-Sector
Societario, 2015).

3.3.4. Consumo aparente

El estudio de mercado se realiz6 por el método de encuesta electrénica a los
administradores/encargados de flota, supervisores de seguridad industrial, jefes
de compras o gerentes administrativos para una muestra de 150 empresas
basadas en el mercado objetivo. La cantidad de encuestas brinda
aproximadamente un 5% de error a un nivel de confianza del 95%,

considerando 1,343 registros que es el nicho de mercado objetivo (ver
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estimacion en el numeral 3.3.6). Adicionalmente cada funcionario que

respondio la encuesta esta a cargo en promedio de 32 vehiculos.

Tabla 3. Célculo de muestra.

Matriz de Tamanos Muestrales para diversos margenes de error y niveles de
confianza, al estimar una proporcion en poblaciones Finitas

N[ta_mano del 1,343 Escriba aqui el tamafio del
universo]
p [probabilidad de 0.9 Escriba aqui el valor de p
ocurrencia]
Nivel de z(1-
Confianza (alfa) 1-alfa/2 alfa/2) 4 (1-%) 2
90% 0.05 1.64 donde: n,= PF(L-p)*| — =
95% 0.025 1.96 d
97% 0.015 2.17
99% 0.005 2.58
Matriz de Tamaifios muestrales para un universo de 1343 con una p de 0.9
Nivel de d [error maximo de estimacién]
Confianza 10.0% 9.0% | 8.0% | 7.0% | 6.0% | 5.0% | 4.0% | 3.0% | 2.0% | 1.0%
90% 24 29 37 48 64 90 136 224 417 864
95% 34 41 52 67 90 125 186 299 526 967
97% 41 50 63 81 108 151 221 349 592 1,020
99% 57 70 88 112 148 203 293 445 708 1,097

Tomado de: (Universidad Autbnoma de Madrid, s.f.)

Los resultados de las 14 preguntas realizadas se muestran a continuacion:



Tabla 4. Resultados del estudio de mercado.

Pregunta

Opciones de

respuesta

Respuesta

¢Cual es la cantidad de vehiculos que dispone la flota de su  [Escriba el nimero
L empresa? (Total) exacto 3601
Seleccionar de las  |55% financiada
2 |¢Cudl es la forma de adquisicion de sus vehiculos? opciones 35% al contado
desplegables 10% renting
¢Estarfa interesado/a en recibir asesoria profesional e
imparcial en el proceso de compra o renovacion de sus
3 vehiculos para seleccionar la opcién mds adecuada del 16NO 56% S
mercado de acuerdo a su negocio, propdsito y presupuesto 44% NO
siendo que va a realizar compras o renovacion de vehiculos
en el 2015 0 2016??
¢Qué porcentaje de su inversidn en compra o renovacion de
. sus vehiculos estaria dispuesto a pagar por un servicio de Escriba el nimero L80%
asesoria que le brinde la maxima optimizacion a dicha en porcentaje ’
inversion?
, Seleccionar de las  [69% sdlo compra
En su contrato actual de compra de vehiculos se )
5 ) opciones 31% compra + talleres y
considera.........
desplegables repuestos
Seleccionar de las  |59% Concesionarios
6 |Los servicios de talleres lo realiza actualmente en........ opciones 40% Talleres particulares
desplegables 1% Talleres propios
¢Estaria interesado en recibir asesoria profesional e imparcial
en el proceso de contratacion de Talleres y/o Repuestos para 65% S|
7 |seleccionar la opcién mas adecuada del mercado en SI6NO 35% NO
mantenimiento preventivo y correctivo de acuerdo a su
presupuesto y necesidades?
¢Qué porcentaje de su inversion anual en mantenimiento de
g sus vehiculos estaria dispuesto a pagar por un servicio de Escriba el nimero L6t
asesoria que le brinde la maxima optimizacion a dicha en porcentaje ’
inversion?
¢Estaria interesado en recibir asesoria profesional en la
operacion de la flota en cuanto a disefio y tarifa de cada ruta, 64% S|
9 |analisis de trafico, horarios de entrega, tiempos de espera,  [SI 6 NO 26% NO
alertas de mantenimientos/requerimientos de circulacidn,
control de combustible y gastos de mantenimiento?
10 ¢ Qué porcentaje del ahorro proyectado al recibir asesoria en [Escriba el nimero 1.90%
la operacidn de su flota estaria dispuesto a pagar? en porcentaje
21% se vende a compra-venta
) . . , Seleccionar de las  |28% se vende a Concesionarios
¢Cudl es su politica para el manejo de vehiculos usados que )
1 opciones 14% se vende a empleados
van a ser renovados?
desplegables 1% se vende en subasta
36% no esta definida
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No.

12

Pregunta

Ordene los siguientes criterios que utiliza para la compra de
unidades de su flota
(1 el mas importante, 4 el menos importante)

Opciones de respuesta

Ordenar del 1al 4

Respuesta
1. Caracteristicas de los
vehiculos
2. Precio
3. Talleres y repuestos
4. Opciones de recompra

13

¢Luego de cuantos afios o kilometros de recorrido, su
empresa inicia el analisis de renovacién de vehiculos?

Escriba el nimero
de afios y/o el
numero de

5.5 afios
154,310 km

14

¢Cudl/es serian otros servicios no mencionados de asesoria
que desearia recibir su empresa en la administracion de la
flota de vehiculos?

Pregunta abierta
(Texto libre)

- Control de gastos

- Asesoria en importacion de
repuestos.

- Auditoria.

- Asesoria en servicios de
emergencia y asistencia en ruta.
- Venta o alquiler de equipos de
monitoreo y de control de
velocidad.

- Descuentos en vehiculos,
talleres y repuestos.

- Asesoria en venta de vehiculos
usados.

- Asesoria en aseguradoras.

- Capacitacién en conduccion
eficiente.

- Andlisis de trafico.

Tomado de: Estudio de mercado mostrado en el Anexo 2

Concl

usiones del estudio de mercado:
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Las respuestas a las preguntas 3, 4, 7, 8, 9 y 10 demuestran un

importante interés en tres tipos de servicio y cuanto seria un precio

razonable para la contratacion de los mismos, con lo cual se confirma

el objetivo especifico nimero uno del plan de negocios. En la siguiente

tabla se muestra el célculo del consumo aparente en base a las cifras

resultado.
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Tabla 5. Calculo del consumo aparente

Numero de
empresas
Mercad % con
Tipo de servicio o aceptacié | jceptacion
objetivo n
(Consumo
aparente)
Asesoria en compra o renovacién de vehiculos 1343 56% 752
Asesoria en contratacion de Talleres y compra de
repuestos 1343 65% 873
Asesoria en la operacidn de la flota. 1343 64% 860

Tomado de: Estudio de mercado mostrado en el anexo 2.

- La respuesta a la pregunta 5 indica que existe una importante
oportunidad de realizar contratos integrales de venta de vehiculos mas talleres
y servicios.

- La respuesta a la pregunta 6 demuestra que la atencidbn en
Concesionarios de marca no es la Unica alternativa que consideran las
empresas. Existe un interés importante en talleres particulares.

- La respuesta a la pregunta 11 indica que no existe una politica comun en
todas las empresas y que la mayoria incluso no la tienen definida.

- La respuesta a la pregunta 12 confirma que las empresas dan mayor
importancia a las caracteristicas de los vehiculos por lo cual la asesoria en
dicha seleccién es altamente apreciada.

- La respuesta a la pregunta 13 hace referencia a que un vehiculo a
operacion de una empresa en promedio se encuentra recorriendo un estimado
de 28,000 kilometros por afo.

- Las respuestas a la pregunta abiertal4 fueron consideradas en su
mayoria para las caracteristicas y opciones complementarias (actuales y

futuras) de los servicios de FleetServices Cia. Ltda.
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3.3.5. Consumo Per Cépita

El consumo per cépita 0 en este caso por cada empresa se estima en una
asesoria por afilo dado que los contratos de compra de activos y servicios se

realizan normalmente una vez al afio o con vigencia anual segun aplique.

3.3.6. Estimacion del segmento / Nicho de mercado (tamafio Yy

crecimiento).

El nicho de mercado objetivo es de 1,343 empresas privadas con operaciones
en la provincia de Pichincha, canton Quito, de tipo responsabilidad limitada o
multinacional, que poseen un término promedio de pago a proveedores inferior

a 30 dias, rentabilidad financiera positiva y margen neto mayor al 5%.

El estudio fue realizado con base al reporte 2013 del sector empresa de la
Superintendencia de Compafiias donde se registran 1218 empresas con estas
caracteristicas, a lo cual se aplica un 5% de crecimiento anual en el nUmero de

empresas, dando como resultado estimado de 1343 empresas objetivo.

Nota: FleetServices Cia. Ltda. considerara una flota apta para recibir sus

servicios a partir de empresas con tres vehiculos livianos o dos pesados.

3.3.7. Perfil del consumidor.

El estudio de mercado indica que un considerable nimero de empresas estan
dispuestas a invertir en servicios que contribuyan a la mejora continua de su
administracion de flotas de vehiculos, por lo cual el perfil de las empresas
consumidoras se encuentra enmarcado en aquellas con deseos de incrementar
su productividad y eficiencia mediante la reduccion de costos y eliminacion de

desperdicios.
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3.4.Analisis de competencia

3.4.1. Ildentificacion de principales participantes y competidores

potenciales.

En la rama especifica que FleetServices C.A. brindard sus servicios
actualmente no existe en el mercado, la empresa sera pionera en esta
actividad comercial, por lo cual se considera que no existe competencia directa.
Se debe tomar en cuenta que abarcando parcialmente algunas actividades
entrarian como competidores indirectos los proveedores de rastreo automotriz
satelital, talleres mecénicos, tiendas de repuestos y los concesionarios de

marca representantes de casas comerciales de marcas de vehiculos.

3.4.2. Andlisis de empresas competidoras.

En cuanto a los proveedores de rastreo automotriz satelital (teleméatica)
enfocan su objetivo a venta en volumen generalmente asocidndose con marcas
de vehiculos e incluyendo el servicio anual en los vehiculos nuevos, lo cual

genera ventas directas.

Ejemplos de actores en este segmento son: Roadtracking S.A. (Chevystar),
Hunter S.A., Tracklink, Sherloc, Thundercar y ultimamente los operadores
celulares Telefénica S.A. y Conecel S.A., quienes ofrecen servicios muy
parecidos al utilizar el rastreo satelital para monitorear la operacion de la flota
con un hardware instalado en cada vehiculo que se conecta a su vez con un
software que brinda reportes e interactlia con un operador celular para realizar
acciones de control para la seguridad en el vehiculo como la apertura de
puertas, detencién del vehiculo, apertura de cajas fuertes o contenedores,
entre otros. Ninguno de ellos realiza andlisis de resultados de los reportes ni
genera recomendaciones de mejora ni tampoco participa en el proceso de

adquisicion de vehiculos.
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Figura 11. Funcionamiento del rastreo satelital.

Tomado de: (Promtec, s.f.)

En referencia a los talleres automotrices multi-marca, estos ofrecen servicios
de mantenimiento, reparaciones y venta de repuestos; sin embargo, se enfocan
mayoritariamente en las solicitudes puntuales que generan los clientes, es decir
satisfacen necesidades sin abarcar un proceso de contratacién y seguimiento,
lo cual genera que sea el cliente quien los contacte y quien determine cuando
solicitar determinado servicio. Uno de los actores de este segmento es
Autocheck S.A. que en su pagina web ya menciona la realizacion de convenios
empresariales a través de descuentos en mano de obra y repuestos con

atencion preferencial (Autocheck, s.f.).

En cuanto a los concesionarios representantes de marcas de vehiculos, se
enfocan a través de su fuerza de ventas que dirigen sus objetivos a diferentes
nichos de mercado contemplando el segmento flotas; estas generan la venta y
de forma asociada la posventa con procesos como mantenimientos y venta de
repuestos e incluso reparaciones; sin embargo hay que considerar que estas
empresas limitan su oferta a su disponibilidad de modelos ya que contemplan
Su ganancia en venta por volumen en cantidad de vehiculos, es decir no existe
una asesoria técnica que brinde de forma objetiva la necesidad real de compra
de las instituciones por lo cual estas incurren en gastos innecesarios por
desconocimiento y falta de asesoria técnica especializada. El principal actor en
este segmento es Chevrolet con 83 puntos de servicio a nivel nacional y 20 en
el cantdn Quito (Chevrolet, 2015).


http://www.promtec.mx/?attachment_id=100
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3.4.3 Relacion de agremiaciones existentes

Un estudio detalla a las organizaciones gremiales del sector y a los
competidores indirectos que estan afiliados, como son: Camara de la Industria
Automotriz Ecuatoriana (CINAE), Asociacion Ecuatoriana Automotriz (AEA),
Cémara de Fabricantes de Carrocerias y Asociacion de Empresas
Automotrices del Ecuador (AEADE) (Uribe 2014, p.2).

El beneficio de afiliarse a dichos gremios es incluirse en sus directorios
comerciales, asistencia a congresos y seminarios, acceso a publicaciones, y

posibilidad de inscripcion en capacitaciones.

FleetServices Cia. Ltda. considerara su afiliacion a la AEADE, gremio con
mayor presencia en la ciudad de Quito, una vez que se encuentre posicionado

como servicio de consultoria automotriz.

3.4.4 Andlisis del costo de los servicios de FleetServices Cia. Ltda.

Los costos de FleetServices Cia. Ltda. son netamente administrativos debido a
la gestion comercial mas los costos fijos de los recursos para su
funcionamiento. En los recursos se encuentran aquellos de personal, asi como

el arriendo y mantenimiento de una oficina.

3.4.5 Andlisis de servicios sustitutos de FleetServices Cia. Ltda.

Los servicios sustitutos son de tipo financiero y se clasifican en dos tipos:

o Renting: Algunas empresas que decidan no invertir su capital pueden
optar por el servicio de renting (arrendamiento de vehiculos) que mantendra un
costo fijo durante el tiempo del contrato, evitando el riesgo de incrementos por
averias o siniestros imprevistos y cambios en impuestos, inflacion y tasas de

interés.
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Principales competidores de servicios sustitutos:

Renting Pichincha, AVIS y Budget.

Desventajas:

- El precio depende del recorrido anual.

- No se pueden realizar modificaciones o adaptaciones a los vehiculos de
acuerdo a la necesidad del negocio de la empresa.

- Genera un sentido de no pertenencia (menos responsabilidad) en los
usuarios.

- No es posible deducir impuestos de una factura de arrendamiento mientras
gue los impuestos por la compra de activos dedicados a la empresa si
pueden ser deducibles.

- No es posible mejorar la eficiencia del gasto mensual con mejoras
operativas a la conduccion, rutas, costos de mantenimiento, entre otros.

- La cancelacion anticipada de un contrato de renting por bajas de produccién
solo puede ser efectuada por causas de fuerza mayor y se debe llegar a un

acuerdo especial.

Andlisis: Renting Pichincha es la primera empresa en importar el concepto de
renting desde Europa en el 2008 (El Universo, 2008); sin embargo luego de 7
aflos de operacion no ha logrado imponerse en el mercado. En el estudio de
mercado se indica que solamente el 1% de las empresas han optado por este

servicio dentro del cantén Quito.

o Leasing o arrendamiento mercantil:

Algunas empresas que también decidan no invertir su capital pueden elegir la
alternativa de leasing (arrendamiento mercantil de vehiculos) que mantendra
un costo fijo por lo cual la empresa firma un contrato para generar pagos de los
canones de arriendo mensual y al final se puede optar por una decision de

compra.
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Principales competidores de servicios sustitutos:

Banca corporativa.

Desventajas:

- Mayoritariamente es utilizado en vehiculos de pasajeros y para uso de
funcionarios en gestiones comerciales. Casi no es utilizado para actividades
logisticas o industriales.

- El beneficio es efectivo para la empresa cuando el usuario decide asumir
los costos de operacion (mantenimiento, combustible, etc.). Si la empresa
asume todo el gasto es mas costoso.

- Se debe realizar contratos por minimo de 5 afios (considerada la vida util de
un vehiculo).

- Los bancos e instituciones financieras generan el leasing de acuerdo a las
tasas de interés y cargos financieros vigentes.

- Otras opciones ofertadas por las instituciones bancarias resultan menos

costosas al finalizar el contrato (Villamar, 2012).

Andlisis: La regulacion en el Ecuador para la figura de leasing fue publicada en
el registro oficial con el nimero 745 el 5 de enero de 1979 (Villamar, 2012).
Igualmente que el renting, el leasing no ha logrado posicionarse como una

alternativa altamente utilizada dada sus desventajas y altos costos finales.

3.4.6 Anélisis de precios de venta de FleetServices Cia. Ltda. y de la

competencia.

El estudio de mercado realizado indica la aceptacion y el precio que las
empresas del cantdn Quito estan dispuestas a pagar por los servicios de

FleetServices Cia. Ltda. Los resultados se muestran a continuacion:
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Tabla 6. Precios de FleetServices Cia. Ltda. por vehiculo.

Promedio de
Precio US $
nimero de Precio US $
Tipo de servicio aceptado x
vehiculos x aflo x | aceptado x empresa
vehiculo
empresa
Asesoria en compra o renovacién de
vehiculos 3.4 1,702.56 500.75
Asesoria en contratacién de Talleres y
compra de repuestos 24 656.05 27.34
Asesoria en la operacién de la flota. 24 1,174.14 48.92
TOTAL (PRECIO
PROMEDIO POR
VEHICULO) 577.01

Nota: El estudio de mercado indica un porcentaje de las inversiones anuales que las empresas
estarian dispuestas a pagar por tres tipos de servicio de asesoria que brindara FleetServices
Cia. Ltda. Pasando dichos porcentajes primero a cifras en doélares promedio anuales por
empresa y luego dividiendo dichas cifras para el nimero de vehiculos promedio que posee
cada empresa, se obtiene un precio por vehiculo y por servicio. Sumando dichos valores se
obtiene un precio referencial total por vehiculo que incluye todos los servicios de asesoria.

Tomado del estudio de mercado y célculo de precios mostrado en el Anexo 2.

Dado que los principales competidores indirectos de los servicios de
FleetServices Cia. Ltda. son los proveedores de telematica y a su vez que
Roadtrack S.A. con su producto Chevystar Flotas es uno de los mas
importantes del pais se procede a continuacién a comparar los precios de su

portafolio con sus directos competidores.
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Tabla 7. Comparativo porcentual de precios anuales de Chevystar frente a la competencia.

Porcentaje precios .

Competidor Chevystar vs. la Uss Pre.C|os

_ |referenciales

competencia

Transtrack 51% 755
Hunter Full 51% 755
Tracklink Control Total 39% 695
Thundercar (Titanium) 32% 660
Tracklink Control Plus 19% 595
Sherlock (Golden) 19% 595
Hunter (Monitoreo) 4% 520
Thundercar (Platinum) 1% 505
Chevystar Flotas 0% 500
Track Link Control -12% 440
Sherlock (Basico) -14% 430
Hunter (Low Jack) sin seguro -17% 415
Maztrack -19% 405
Tracklink interactivo -25% 375
Road Link -34% 330
Car Link -34% 330
Hunter (Low Jack) con seguro -34% 330
Thundercar (Premium) -46% 270

Tomado de: (Chevrolet Ecuador, s.f.)

Andlisis: Considerando que el precio anual de FleetService Cia. Ltda. incluye
tres tipos de asesoria que cubren el ciclo total de un vehiculo dentro de una
empresa, se determina que el precio de US $ 577.01 es aceptablemente
competitivo. El valor se encuentra dentro de la media del mercado ofreciendo
una propuesta de valor altamente superior incluso a la del competidor indirecto

con mas alto precio.

3.4.7 Imagen de la competencia ante los clientes

Los concesionarios, asi como los talleres mecanicos, tiendas de repuestos y
los proveedores de telematica, son percibidos por el cliente como servicios
individuales y representantes exclusivos de sus marcas en la mayoria de

casos.
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3.4.8 Segmento al cual esta dirigida la competencia.

Los concesionarios y proveedor de telematica dirigen sus esfuerzos a los
siguientes tipos de flotas como su segmento: corporativas, consorcios, flotas
del estado y gremios. De igual forma los talleres automotrices multi-marca se
enfocan en los mismos tipos de flotas pero solamente en los servicios de

posventa.

3.4.9 Posicion de los servicios de FleetServices Cia. Ltda. frente a la

competencia

FleetServices Cia. Ltda. tendra un lugar determinante en el proceso de
adquisicion de flotas brindando la asesoria técnica-comercial para generar
compras responsables en un entorno objetivo; es decir que las empresas
adquieran la cantidad de vehiculos necesarios acorde a su actividad y con la
garantia de tener mayor tiempo de vida atil si son bien aplicadas las
recomendaciones por parte de FleetServices Cia. Ltda., eso generara fidelidad

de clientes y la imagen positiva en el mercado.

Los concesionarios, proveedores de telematica y talleres automotrices multi-
marca brindan asesoria pero exclusivamente con beneficio a su negocio o

marca.

3.4.10 Sostenibilidad de la ventaja competitiva

Tabla 8. Resultados de la combinacion de criterios para la Sostenibilidad de la Ventaja

Competitiva
) Implicacion
] Costosa | No Consecuencias
Valiosa Rara o o o del

de imitar | substituible | Competitivas o
rendimiento

Sl Sl NO SI/NO Ventaja Retorno
competitiva promedio o
temporal sobre el

promedio

Tomado de: material de clase “Analisis Interno” de Serrano, 2014, p. 14
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La tabla indica que FleetServices Cia. Ltda. posee una ventaja competitiva
valiosa y rara porgue generard mejoras en la eficiencia y eliminacién de
desperdicios en las empresas-clientes, siendo la Unica empresa que actua de
forma imparcial en el mercado. Por otra parte, en sus inicios no sera costosa de
imitar y puede o no ser sustituible por lo cual debe trabajar rapido en obtener su

experiencia y reputacion que la hard cada vez mas dificil de imitar.

Las caracteristicas de FleetServices Cia. Ltda. hacen que posea en su inicio
una ventaja competitiva temporal o definitiva, la cual generar4 un retorno

financiero igual o algo superior al del resto de empresas de su industria.
3.5. Andélisis FODA

3.5.1. Descripcion de las fortalezas, oportunidades, debilidades vy
amenazas (FODA) de FleetServices Cia. Ltda.

Fortalezas:

e Imparcialidad: no existira un procedimiento de comisiones o preferencias
con marcas o establecimientos especificos. Se brindara al cliente la opcion
mas adecuada del mercado de acuerdo a sus necesidades y objetivos.

e Servicio integral: los servicios de asesoria incluyen todo el ciclo de vida del
vehiculo desde su adquisicién, pasando por la operacién y mantenimiento,
hasta finalizar con su re-venta.

e Acompafiamiento: los servicios de asesoria no solamente incluyen la
entrega de informes con resultados sino también incluye el
acompafamiento en la ejecucion de los planes de accion personalizados
gue lograran mejora continua en la operacién de flota.

e Especializacion en el servicio: La experiencia de los asesores y la
capacitacibn permanente en base a casos diarios sera clave para
desarrollar manuales de procesos y técnicas aplicables a varios tipos de
industrias, incluso tomando ejemplos se podra asesorar a empresas de

similares caracteristicas en base a casos de éxito.
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Oportunidades:

. Eficiencia: las empresas requieren invertir cada dia de forma mas
eficiente su capital, seleccionando la opcion mas adecuada del mercado sin
realizar altos gastos por licitaciones o procesos complicados de compras.

o Offshoring: dicho modelo esta llevando a las empresas a la necesidad de
contratar servicios externos para disminuir costos de nomina.

o Presupuestos disponibles: las empresas con flotas corporativas cuentan
con presupuestos anuales aprobados para renovacion, mantenimiento y
operacion de sus vehiculos.

o Necesidades de distribucién: La implementacion de procesos para
distribuciéon de productos y servicios a todo nivel corporativo son esenciales
para el desarrollo de la actividad econdmica y para ello es permanente la
adquisicién y/o mantenimiento de vehiculos.

o Capacitacion técnica permanente a asesores: ofrecer herramientas y

soluciones de vanguardia que generaran mas oportunidades de negocio.

Debilidades:

o Financiamiento inicial: se requiere inversion inicial para despegar el
proyecto, a pesar de tener servicios basicos, la inversion que conlleva el inicio

de todo negocio existe el riesgo de no ser recuperada en el primer afio de

operacion.
o Numero limitado de asesores comerciales
o Desconocimiento inicial de la empresa en el mercado: Una consultora

adquiere prestigio en base a sus casos de éxito y clientes ganados en el
tiempo.
o Software propio: no se cuenta con un software de desarrollo propio para

administracion de flotas que brinda una adecuada imagen de marca.
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Amenazas:

o Aparicion de competidores: con el éxito de esta empresa puede
generarse competencia, mantenerse en el mercado dependera de la cobertura
adecuada en el mercado y de servicios, precios competitivos y de permanente
mejoramiento.

o Manejo engafioso y desleal de proceso de venta por parte de la
competencia: muchas empresas competidoras entran a romper mercado con
precios mas bajos, cautivando asi a empresas compradoras, incluso buscando
alianzas y estrategias que buscan desestabilizar a una empresa pionera y
consolidada en el mercado.

o Ley gubernamental que afecte directamente los servicios a
comercializar: en el Ecuador la inestabilidad en este tipo de normativas es
variable e inestable, y la industria automotriz se ha visto directamente afectada
en torno a decisiones emitidas por el Gobierno Central en los altimos afios.

o Procesos de compra: Existen empresas tradicionalistas en sus procesos
de compra y no adoptan nuevas estrategias en procesos que conlleven
inversion, ya sea por desconocimiento o por temor prefieren mantener los

esquemas de compra sean o ho eficientes.



3.6. Modelo de negocio

3.6.1. Formato “Business Model Canvas”

Tabla 9. Business Model Canvas

Key Partners Insert

Concesionarios

Proformas de wehiculos,
mantenimiento v repuestos.

Talleres Multi-marca

Proforma de mantenimiento w
repuestos

Proveedores de telematica

Proformas de serwvicio de localizacion
w control de wvehiculos

Proveedores de software

Sistema de administracion de flotas

Tomado de: Bussiness Model Canvas (s.f.)

Nota: Aplicando el formato “Business Model Canvas” se presentan los socios estratégicos, actividades y recursos clave, propuesta de valor, segmentos y relacionamiento con clientes, y los
canales de comunicaciones que utilizara la empresa. Al utilizar dicho modelo se determinan los principales actores que participaran en la estrategia de mercadeo y como se mantendran
alineadas las cajas o0 acciones o actores clave con la propuesta de valor. La primera columna nos detalla los socios que deben considerar a FleetServices Cia. Ltda. como un apoyo a su
negocio y no una competencia. En la segunda columna se exponen las actividades claves de estrategia, comercializacion, negociacion y posventa, los cuales sélo seran conseguidos
utilizando los recursos de contratacion, software y distribucion de la fuerza de ventas. La relacion con clientes se muestra en la cuarta columna con las acciones que mantendra a la empresa

junto a sus clientes en el tiempo sin olvidar el segmento seleccionado. El resultado es que todas las columnas tienen un centro que las mantiene enfocadas en la propuesta de valor mostrada

en la tercera columna.

Key Activities Insert

Estrategia de mercadeo

Difusion en medios, levantamiento v
actualizacion permanente de base de
clientes potenciales

Plan de comercializacidn

Contacto con clientes potenciales v
cierre de ventas

Megociacidon con provesdores

Determinacian de la mejor oferta del
mercado para cada reguerimiento del
cliente

Capacitacidn

Certificacion al personal del cliente

Saeguimiento posventa

Asesaoria para mejora continua del
proceso

Key Resources Insert

Buenas relaciones con Proveedores

Proformas v ejecucion de contratos

Software

Sistema de administracion de flotas

Fuerza de ventas

Asesores comercial por zona

Asesoramiento legal
Personalizacién de contratos para
cada empresa

Capacitacidon interna

Actualizacidn de conocimientos
herramientas de vanguardia para
asesores comerciales

Value Proposition Insert

Innowvacion en el servicio

Brimdar un servicio de asesoria
imparcial, integral v especializado en
la administracion de flotas.

Customer Relationships Insert

Plan de comunicacién

Prensa, material publicitario v
canales digitales

Presentacion del servicio

Contacto inicial con empresas

Proceso de venta

Presentacion de propuesta de
asesoria personalizada

Certificacion

Cierre del proceso de asesoria

Seguimiento y fidelizacian

Mantenimiento de la relacion con el
cliente

Channels Insert

Citas programadas con clientes

Canales digitales

Wweb v redes sociales

Telafono

Contacto no presencial

Customer Segments

Empresas—Clientes

Empresas privadas
ubicados en el cantdn
Quito

Inserk


http://www.businessmodelgeneration.com/canvas/bmc

4. CAPITULO IV. ESTRATEGIAS DE MERCADEO

4.1. Concepto de FleetServices Cia. Ltda.

4.1.1. Descripcion Béasica (cuadro de plan estratégico)

PLAN ESTRATEGICO
DE MERCADEO

Empresa
-
Diagnéstico interno:
« Modelo de negocio (ver numeral 3.6) ESTRATEGIA Segmento Meta
» Mision y vision (ver numeral 2.1.4) " PR Asesores Estudio de
+ Objetivos de crecimiento y Com.eh.twa Empresgs cor_1 caracteristicas: por zona mereado
financieros (ver numeral 2.1.5) Especialista - Canton Quito
\_ - Privada
Genérica - Rentable
Microambiente De focalizacion - Responsabilidad limitada o
- multinacional
Clientes: Empresas cantdn Quito
Competidores: Proveedores de Obijetivos
Telemética, Concesionarios y Talleres [—, Crecimiento y
Epmiraratil Al mencros i | Posicionamiento y ’
. 9 P J o Diferenciacion Comunicacién =
Macroambiente (" Diferenciacion
4 3 Asesoria imparcial y

especializada
Anélisis PEST (ver numeral 3.1.4)

Posicionamiento Digital 3t
~ > Dimensiones: gty paquetes
. personal de
- Costo promedio mercado .
- . asesoria
- Mayor cantidad de servicios

\incluidos

Figura 12. Plan estratégico de mercadeo. Adaptado del material de clase “Estrategig
competitiva genérica” (Serrano, 2014, p. 3).

Luego de analizar y definir la naturaleza de la empresa, el micro y macro
ambientes donde se va a desarrollar, el FODA, su segmento meta y finalmente
sus objetivos, se han determinado el posicionamiento, la diferenciacién y la

estrategia de mercadeo.

El posicionamiento se analiza en dos dimensiones importantes para el cliente:
costo y cantidad de servicios incluidos. En la figura siguiente se indica que
FleetServices Cia. Ltda. se encuentra en un sector de gran oportunidad de

posicionamiento dado que sus competidores se encuentran adn lejanos.
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Mapa percepual (Y = # Servicios, X = Costo)

FleetServices

Menos costoso 8 = M3s costoso
-60 -40 -20 0 20 40 60

Thudercar

Hunter Low

Car Link
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Hunter Full
Transtrack
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o
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]
[ ]
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Figura 13. Mapa Perceptual de posicionamiento.
Adaptado del material de clase “Estrategias de Posicionamiento y mix” (Serrano, 2014, p.
9).

La estrategia se define desde la perspectiva genérica como de focalizacion
dado que FleetServices Cia. Ltda. posee una ventaja competitiva en un
segmento en particular, satisface mejor las necesidades que sus competidores,
carece de recursos para entrar a todo el mercado y el servicio ofertado es un
diferenciador dentro de un segmento pequefio que no es atendido por los

grandes competidores.

Estrategias Competitivas Genéricas

Fuente de la Ventaja Competitiva

Todo Liderazgo | Diferen-
el PR
e en costos clacion
Objetivo
Estratégico

Enfoque en
Diferen-
ciacion

segmento

Un Enfoque er '

costos bajo

Figura 14. Definicién de estrategia competitiva genérica. Adaptado del material de clase

‘Estrategia Competitiva Genérica” de Serrano, 2014, p.6
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En cuanto a la perspectiva competitiva se define utilizar una estrategia de
especialista ya que FleetServices Cia. Ltda. atiende a un segmento especifico,
desea generar margenes altos y su marketing mix (precio, producto,
comunicacion y distribucion) es el factor clave para su estrategia centrada en

su cliente.

4.1.2. Caracteristicas y uso de los servicios de FleetServices Cia. Ltda.

FleetServices Cia. Ltda. cuenta con tres opciones en su portafolio de servicios,

que son:

a) Asesoria para adquisicion/renovacion de vehiculos (PAQUETE 1).
Este paquete incluiria los siguientes servicios:

1.- Andlisis de unidades a adquirir con especificaciones técnicas requeridas
para el correcto desempefio de las actividades de la empresa.

2.- Informe econdmico que contempla la compra de los vehiculos, asi como la
inversién referente a mantenimiento y gastos operativos estimados. Esto
permitrd a su vez determinar la cantidad de unidades asi como las
caracteristicas que debe cumplir el vehiculo.

3.- Informe econdmico que contemple la venta de vehiculos usados para
renovacion de la flota (si el cliente lo requiere).

b) Asesoria en mantenimiento y reparacion (PAQUETE 2): Este paquete
incluiria los siguientes servicios:

1.- Analisis del estado técnico actual de cada vehiculo de la flota.

2.- Presentacion de alternativas de proveedores de Talleres de Servicio que
puedan realizar los mantenimientos respectivos a la flota existente de acuerdo
a las condiciones de garantia de marca de los vehiculos (si aun las mantienen
vigentes), condiciones de operacion y localizacion.

3.- Presupuesto de mantenimiento requerido y recomendaciones para su

optimizacion.
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C) Asesoria operativa (PAQUETE 3): Este paquete incluira los siguientes
servicios:

1.- Administracion anual de la operacion de cada vehiculo a través de un
software especializado que permite registrar y programar las acciones
obligatorias.

2.- Analisis de proveedores de telematica para determinar el mas adecuado del
mercado para la flota (si el cliente lo requiere).

3.- Informe de acciones recomendadas para optimizar los gastos operativos de

la flota existente.

4.1.3. Fortalezas y Debilidades frente a la competencia

Fortalezas frente a la competencia:

1.- Dado que la competencia indirecta de concesionarios, talleres mecanicos y
tiendas de repuestos solo analizan sus propias marcas y servicios, el segmento
al que se enfocard las ventas por parte de FleetServices Cia. Ltda. es amplio.
Actualmente las Jefaturas de compras en las grandes empresas, asi como las
Gerencias Generales y/o propietarios de empresas de menor tamafio, toman
decisiones en base a la experiencia, recomendaciones de colegas o
preferencias individuales; sin embargo, muchas veces el procedimiento resulta

errébneo o poco eficiente y lo que es peor puede repetirse durante afos.

En base a lo anterior una consultoria que conlleve un andlisis imparcial,
objetivo y técnico-comercial, que tendrd& como resultado decisiones
fundamentadas y por consiguiente optimizacién de recursos por parte de las
empresas compradoras, sera altamente apreciada frente a la competencia

directa e indirecta.

2.- Las consultorias no solamente se limitaran a la entrega de informes y
recomendaciones, o a la entrega de una herramienta tecnolégica como lo hace
la competencia directa de proveedores de telematica, sino contribuira

operativamente en la gestion de la empresa como un socio estratégico.
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Debilidades frente a la competencia:

1.- Empresa nueva en el mercado sin presencia anterior o prestigio.

2.- La experiencia y calidad en las asesorias sera una evolucion desde el inicio
de las operaciones de la empresa.

3.- Presupuesto inferior a la competencia para mantener una capacitacion
actualizada al personal y disponer siempre de herramientas de vanguardia.

4 .- Localizacion inicial en una Unica ciudad.

4.2. Estrategias de Distribucién

4.2.1. Alternativas de Penetracion

a) A través de visitas comerciales llegar a instituciones de todo tamafio y
tipo para ofrecer de forma gratuita un informe parcial sobre el estado actual de
la flota existente o de la proyectada y cuales seran los beneficios de la
contratacién de cada uno de los paquetes de servicios.

b) Implementar un plan de posicionamiento de marca a través de
concesiones o0 descuentos especiales a empresas reconocidas de la ciudad.

c) Generar un plan de medios que disponga de contenido amigable y
entendible que contemple herramientas de comunicacion impresa y digital con
cobertura de enfoque mas selectivo que masivo.

d) Lograr acercamiento con talleres de servicio, almacenes de repuestos,
proveedores de telematica y concesionarios para contar con listas actualizadas
de precios, a cambio de mantenerlos en las listas de proveedores

recomendados de FleetServices Cia. Ltda.
4.2.2. Alternativas de Comercializacién
a) Mediante la base de datos segmentada por las visitas comerciales,

enfocar estrategias de comunicacion con clientes potenciales, generando el

servicio y una vez que algun tipo de asesoria sea concretado, ofrecer un plan
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de incentivos a clientes en otros paquetes o renovaciones; o también, a
aguellos que otorgan un referido.

b) Lograr alianzas estratégicas con empresas gue cuenten con una cartera
de clientes del segmento corporativo que dispongan de flotas de vehiculos, por
ejemplo entidades bancarias, mutualistas, empresas de seguros, entre otras,
que dispongan este tipo de bases segmentadas y a través de sus canales de
comunicacion difundir los servicios de FleetServices Cia. Ltda. con el beneficio
de mantenerlas en nuestras empresas recomendadas.

C) Utilizar el sitio web corporativo para publicidad de la compafiia y sobre
todo para conseguir leads de potenciales clientes.

d) Desarrollar eventos presenciales como conferencias o seminarios para
empresas segmentadas y a la par que se consiguen clientes también se genera
una estrategia B2B (Business to Business) que consiste en contribuirse
mutuamente entre empresas para concretar negocios.

e) Generar un blog corporativo para clientes actuales y potenciales con el
objetivo de publicar articulos de interés y noticias de la empresa.

f) Establecer un plan de fidelizaciobn con descuentos mas altos conforme

se renuevan los servicios por mas afios consecutivos.

4.2.3 Distribucién internacional

FleetServices Cia. Ltda. no generara este tipo de distribucién de forma inicial
hasta conseguir un posicionamiento fuerte y experiencia en el pais de origen.

Como referencia en Colombia contamos con empresas como TIMON que se
dedica a la administracion de flotas de vehiculos pesados con disefios de
procesos certificados por normas ISO desde el afio 2002 (TIMON, 2014) y en
Perl tenemos a instituciones educativas como el TECSUP que ofrece una
carrera especifica para administraciéon de flota vehicular con materias de
productividad, costos e inversiones (TECSUP, S/A). Por lo anterior se deduce
que los mercados vecinos estan mas desarrollados en la materia y por
consecuente cuentan con competidores directos mas fuertes y condiciones

comerciales diferentes.
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4.2.4 Estrategia de ventas

a) Sectorizar la gestion de cada asesor para cubrir los puntos clave de toda
la ciudad.

b) Establecer un presupuesto de ventas por asesor, y generar un plan de
incentivos por cumplimiento mensual.

C) Dotar de material de ventas a los asesores comerciales, este debe ser
tanto digital como fisico.

d) Entregar a cada asesor una industria a visitar por semana, este
cubrimiento debe tener minimo cuatro visitas diarias, distribuir la jornada
laboral para cubrir tareas de seguimiento con clientes pendientes, asi como las
visitas.

e) Generar un escalamiento de descuentos y gratuidades para generar
atractivos para concretar la venta, es decir se dispondra de una tarifa regular o
publica; sin embargo, también existira una tabla escalonada de descuentos o
gratuidades para crear una dindmica de negociacion con el cliente.

f) Incluir el cobro dentro del proceso de venta.

425 Tacticas relacionadas con la distribucion.

Fleetservices Cia. Ltda. basara su modelo de negocio a través de un canal
directo, justamente para ello se considera fuerza interna directa que
comercializara el portafolio de paquetes de servicios.

NO se considera un canal de distribucion para la comercializacion, por las

siguientes razones:

* Conllevaria comisién por venta.
» Generacién de distancia con el cliente final, lo cual hace que al final del
proceso de compra simplemente FleetServices Cia. Ltda. sea proveedor de un

vendedor.
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» Se requiere de personal capacitado y técnico. Si se apertura la posibilidad de
venta por modalidad free lance por ejemplo, se requeriria altos presupuestos
de capacitacion.

 Creacion paulatina de “mayoristas” quienes acaparan el mercado y se cruzan
con la gestion de ventas interna, esto crea confusion en el mercado y a su vez

condiciones de exigencia comisionista.

4.3. Estrategias de Precios

4.3.1. Analisis competitivo de precios

Dado que no existe competencia directa, el analisis competitivo de precios fue
realizado con el principal competidor indirecto, que son los proveedores de

servicios de telematica, en el numeral 3.4.6.
4.3.2. Punto de equilibrio

Dado que FleetServices Cia. Ltda. fijo sus precios de acuerdo a un estudio de
mercado, que descubrid la disposicion de pago de cada empresa para cada
servicio, y a una tactica de precios mostrada mas adelante en el numeral 4.3.6,
a continuacion se muestra el calculo del punto de equilibrio en base a la
cantidad minima de paquetes de asesoria que se deberian vender para no

generar pérdidas.

Tabla 10. Calculo del punto de equilibrio (Primer afio).

. Unidades % . | Gastos variables| Costo ; Margen Pun.tf) d_e
Servicios .. .. | Precio . Margen equilibrio
venta [participacion ponderado variable Ponderado i
(Unidades)
Paquete 1 75 30.3%| $ 1,599 | $ 11,814 | $ 157.09 | $ 1,441.91 | S 436.47 66
Paquete 2 87 35.1%| S 599 | S 13,713 | $157.09 | S 441.91 (S 155.27 77
Paquete 3 86 34.6%| S 1,099 | S 13,502 | $ 157.09 | S 941.91 | $ 325.85 76
$ 39,030 $ 918
GASTOS FIJOS| $ 200,295

Nota: FleetServices Cia. Ltda. posee tres servicios con diferente precio y diferente participacion
en sus ventas, por lo cual para obtener el punto de equilibrio se utiliza el método de multiples

productos en base a sus gastos variables, gastos fijos y margenes.
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4.3.3. Condiciones de pago

Fleetsrvices Cia. Ltda. al llegar netamente al segmento corporativo, debe

acogerse a la modalidad de pago que se implementa en el Ecuador:

Una vez se genere la asesoria y Fleetservices Cia. Ltda. Tenga listo el informe
final se debe cancelar el 100%. Cuando el pago sea realizado se dara la
reunion final con el respectivo resultado técnico asi como las debidas

recomendaciones e inicio de acciones operativas del consultor.

Recibir el pago cuando se ha completado practicamente el servicio generara
presion en el cliente quien para recibir el informe final debera emitir dicho pago,
y con un acuerdo contractual se estableceran las pautas para que el proceso
sea transparente desde la aceptacion de compra.

De acuerdo a los puntos antes descritos, es importante establecer que el
manejo de crédito no sera aceptado, por lo menos durante los primeros 5 afios
de operacion, una vez que a partir del sexto afio se posea la cartera de clientes
fidelizada y detectados sus tiempos historicos de pago se podran abrir casos
de crédito a maximo 30 dias; sin embargo es importante sefialar que seran

casos revisados individualmente mas no una politica de crédito abierta general.

4.3.4. Impuestos a las ventas

El impuesto contemplado para el negocio de FleetServices Cia. Ltda. es el 12%

del IVA (Impuesto al valor agregado).

4.3.5. Costo de Transporte

El costo de transporte se lo identifica como los viaticos que generaran los

asesores comerciales en su gestion diaria.
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4.3.6. Tacticas relacionadas con precios

Fleetservices Cia. Ltda. Manejara las siguientes tacticas de fijacion de precio,

de acuerdo a la naturaleza de su negocio:

1.- Fijacién de precios de servicios profesionales

Al ser servicios especializados se requieren costos atados al cumplimiento de
los objetivos planteados en los servicios del portafolio. Ya que los paquetes de
asesorias especializadas incluyen una serie de resultados, es la garantia que el
cliente tendrd un diagndstico acertado asi como el plan de accién para lograr

gue la administracion de la flota sea optimizada.

2.- Fijacidn de precios por varios servicios

Las asesorias prestadas por Fleetservices Cia. Ltda. incluiran varios servicios
inmersos de acuerdo a los paquetes contratados, y los detalles de cada uno de
ellos deberan constar en el informe final de resultados y recomendaciones, es
decir los servicios son un complemento de diferentes acciones generadas en
diferentes etapas y en base a este importante factor se determiné el precio de

cada asesoria.

3.- Estrateqgia del valor mostrado en la lista de precios.

La lista de precios de FleetServices Cia. Ltda. utilizara valores de estrategia
comercial, con un 5% de reduccion en promedio frente a los valores dispuestos

por el estudio de mercado, como se muestra en la siguiente tabla:
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Tabla 11. Lista comercial de precios.

Precio
Promedio de inversion por | % dispuesto Precio por
Servicios comercial sin
empresa en vehiculos a pagar empresa
IVA
Paquete 1 S 94,587 1.80%| S 1,703 | $ 1,599
Paquete2 | $ 41,003 1.60%| S 656 S 599
Paquete3 | S 23,962 490%| S 1,174 | S 1,099

4.3.7. Posible variacion de precios para resistir guerra de precios

Dada la situacién inicial de FleetServices Cia. Ltda. la variacion de precios
antes una guerra de los mismos no sera considerada; sin embargo se tienen
previstos planes comerciales de empaquetar servicios ya existentes por precios
mas atractivos o agregar servicios adicionales sin afectar el costo. La estrategia

a aplicar dependera de las condiciones del mercado y la competencia.

4.4. Estrategias de Promocion

4.4.1. Promocion dirigida a clientes y canales

Mediante el siguiente esquema tener un plan de promocion establecido:

a) FleetServices Cia. Ltda. otorgara “diagndstico gratuito” durante los 3
meses de lanzamiento a empresas, el informe se enfocara al levantamiento de
informacion y aspectos que pueden mejorarse dentro de la administracion.

b) Las empresas que adquieran simultdneamente los 3 paquetes de
servicios recibiran sin costo dos entrenamientos de un dia de duracion por cada
uno, los cuales son: manejo defensivo y econdmico para conductores, y
mecanica basica para personal operativo que defina la empresa.

C) Las empresas que se acerquen a conocer los servicios de FleetServices
Cia. Ltda. por medios impresos o digitales recibiran un 5% de descuento al

concretar la venta.
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4.4.2 Manejo de clientes especiales

Se establecera un procedimiento estandar denominado “Requerimiento
especiales” que incluya recepcion de solicitudes no comunes en la operacion
de FleetServices Cia. Ltda., que contendra el escalamiento de este tipo de
solicitudes directamente a la Gerencia General quien con todos los
antecedentes por parte del asesor comercial y técnico definird el proceso a
seguir y si el caso lo amerita otorgar como beneficio una de las promociones
anteriormente citadas, sino corresponde, se manejaria contestaciones en

formatos establecidos para cerrar los casos.

4.4.3 Conceptos especiales que se usan para motivar la venta.

En la venta de todos los paquetes se presentara el concepto de optimizacion
de recursos operacionales (productividad) y econdémicos (valor presente neto)

segun sea el caso.

4.4.4 Cubrimiento Geogréfico Inicial y expansién

FleetServices Cia. Ltda. Cubrird el cantén Quito, dirigido al segmento

institucional y corporativo de pequefia, mediana y grande industria.

En referencia a la expansion se busca lograr estabilidad y posicionamiento en
el mercado quitefio, y posteriormente luego del quinto afio, el mercado meta
para introducir los servicios de FleetServices Cia. Ltda. serd la ciudad de
Guayaquil donde ya se podria contar con un canal de clientes referidos de
empresas que operan o estan relacionadas entre ambas ciudades.

Si el estado financiero de la empresa crece mas alla de las proyecciones se

analizara la expansion en un menor tiempo.
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4.45 Presupuesto de promocién

El presupuesto de promocion a implementar aplicara durante los primeros 12
meses de operacion y a partir del siguiente mes se incrementard en un
porcentaje equivalente a las ventas adicionando la tasa de inflacion oficial
emitida por el Gobierno.

4.5. Estrategias de Comunicacion.

45.1. Seleccion de medios

a) Material impreso: Inicialmente se generard Unicamente un diptico
informativo general que servirh como material de apoyo del equipo de ventas.
b) Prensa escrita: Se ha elegido al grupo mas importante que posee la
mayor cobertura en la ciudad de Quito, Grupo ElI Comercio con cerca de 105
afios en difusion, convirtiéndose en un periddico posicionado y de alta
credibilidad. Se han seleccionado tres de sus medios mas importantes que son
el periddico dominical; en este dia posee el mayor porcentaje de lectoria con
cerca de 75.000 ejemplares. La Revista Lideres un suplemento econémico que
llega a altos funcionarios y lideres de opinion empresariales y el suplemento
automotriz “Carburando” con 20 afios en circulacion.

Adicionalmente se considerara un anuncio en la revista “Ekos” por su alta
presencia corporativa.

C) Canal web: Se considera a este tipo de medios de alta trascendencia, y
es justamente a través de la compra del dominio www.fleetservices.com.ec que
se generara un mapa de contenidos actualizados, de facil navegacion y
permanentemente actualizado por una agencia digital, periédicamente se
recibiran informes de trafico asi como del comportamiento por campafas, por
dias, palabras de busqueda dentro del sitio, etc.

d) Publicidad web: Se considera un anuncio tipo banner en la reconocida
pagina de Patio Tuerca.


http://www.fleetservices.com.ec/
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e) Canal digital: Se utilizara la herramienta de Add Words de Google
Search para dirigir la atencion de clientes que buscan temas relacionados a
administracion de flotas vehiculares.

f) En referencia a la generacion permanente de bases de datos, ésta se
alimentara de forma segmentada por la fuerza de ventas a través de sus
visitas a empresas, asi como por las personas (probables clientes o leads) que
ingresan directamente a la pagina web ya que en el home del sitio existira un

registro digital que nos permitira recopilar datos de contacto y asi generar citas.

A través de un correcta implementacion de un mix de comunicacion
responsable se lograra llegar al segmento al cual aspiramos cubrir, es
importante tener controles y mediciones de la estrategia de comunicacion y
evitar la saturacion al cliente final, que por ejemplo, segun las normativas
actuales del consumidor, el cliente est4 en su absoluto derecho de seleccionar

si desean recibir o no informacion publicitaria.

4.5.2. Tacticas relacionadas a las comunicaciones.

a) La permanente revisibn de contenidos o monitoreo relacionados al
segmento automotriz en medios de comunicacion es parte importante de la
constante actualizacion de la informacion, la cual debidamente sustentada
servira para el desarrollo de nuevas estrategias, asi como la implementacion de
NnuUevos procesos.

b) El desarrollo de la linea grafica a utilizar debe ser alineada y acogerse a
los parametros establecidos por la ley organica de comunicacién del 25 de
junio de 2013 publicada segun registro oficial No. 22.

C) La revision permanente de la Gerencia General a las acciones de
comunicacién es de suma importancia ya que con un buen manejo de una
correcta comunicacion, el “boca a boca” va a generarse de forma creciente.

d) El cuidado de las bases de datos, ya sean propias o contratadas, se
deben acoger al respeto al consumidor, y la planeacion de la comunicacion a
través de este canal debe ser organizada, para no perder registros potenciales

y no ocasionar molestia con publicidad masiva y reiterativa.
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4.6. Estrategias de Servicio.

4.6.1. Garantiay servicio postventa.

La garantia se respalda con el trabajo entregado en donde los planes de accion
se ejecutan en funciébn de la operacion del negocio del cliente y bajo la
aprobacion del Gerente de General de FleetServices Cia. Ltda. quien realizara

la funcién de control de calidad del proceso.

El servicio posventa se mantiene por un afio en donde el consultor mantendra
abierta la comunicacion con la empresa para inquietudes referentes a la
implementacion de los planes de accion recomendados en el informe. Aquellos
clientes que adquieran el paquete 2 de Operaciones también gozaran de un
aflo de planificacibn de las actividades obligatorias en un software
especializado que sera manejado por el consultor para registro y alertas de

servicios requeridos a los vehiculos.

4.6.2. Mecanismo de atencién a clientes.

Cada asesor contara con linea directa de celular, convencional y correo
electronico para consultas e inquietudes. En caso de ser necesario el asesor
acudira a reuniones presenciales en las oficinas del cliente.

A patrtir del cuarto afio de operaciéon se analizara el uso de un contact center

4.6.3. Formas de pago.

* Efectivo: Prepago o con deposito en la cuenta corriente de FleetServices
Cia. Ltda.
» Cheque: Prepago con depoésito en la cuenta corriente de FleetServices
Cia. Ltda.
Para iniciar la asesoria se debera contar con un anticipo del 70% y a la entrega

del informe el restante 30%.
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4.6.4. Comparacion politicas de servicios con los de la competencia

Los proveedores de servicios de teleméatica cuentan con una politica de soporte
al cliente en posventa por un afio a partir de la firma del contrato, dicho tiempo

es igual a la duracion de los servicios.

FleetServices Cia. Ltda. igualmente ofrece un servicio de soporte técnico-
comercial en la implementacion de sus planes de accidn por un afio a partir de

la firma del contrato.
4.7. Presupuesto de estrategias
La tabla siguiente muestra el presupuesto para cada estrategia del capitulo 4

que incluye la generacién de gastos monetarios.

Tabla 12. Presupuestos para estrategias.
Total afio
1

Descripcién Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Dic

Dipticos (Impresién 1000

unidades) 212 212 424
Revista Lideres (2 avisos,
pagina completa) 3080 3080 6160
Revista Ekos (1 anuncio)

3000 3000
Revista Carburando (2
avisos , media pagina) 1800 1800 3600
Banner Patio Tuerca
(Home) 600 600 600 600 2400
Mailing bases corporativas
segmentadas 2022 2022 2022 6066

Google Search - Add words

1000 1000{ 1000 1000| 1000 5000

Publicidad
Bono de movilizacién
mensual para 300/ 300f 300{ 300/ 300/ 300/ 300| 300{ 300| 300f 300/ 300 3600
Viaticos Total 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 3600
Seminarios y almuerzo de
agradecimiento a clientes 3000 3000 3000 5000 14000

Eventos Total 3000 0 0 0 3000 0 0 0 3000 0 5000 14000

TOTAL ESTRATEGIAS $ 44,250

Notas:

- Se contara con el valor de USD 100 para movilidad a cada asesor.

- Se consideran tres eventos (seminarios) gratuitos de presentacion de los servicios y su
utilidad para grupos de la cartera de clientes.

- Endiciembre se realizara un almuerzo de agradecimiento para incentivar a clientes

conquistados y potenciales importantes.
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4.8. Proyecciones de ventas

4.8.1. Proyeccion mensual (primer afio).

Tabla 13. Proyeccién mensual del primer afio.

Ene | Feb | Mar | Abr | May | Jun Jul | Ago | Sep | Oct | Nov | Dic TOTAL
Ventas 10680| 10680| 13350| 16021| 18691|26701|21361|21361(26701(37381(37381|26701| $ 267,009
Distribucion 4%| 4% 5% 6% 7% 10% 8%| 8%| 10%| 14%| 14%| 10% 100%
% Descuentos | 10%| 10%| 10%| 10%| 10%| 10%| 10%| 10%| 10%| 10%| 10%| 10% 10%
Valor de

1068| 1068| 1335| 1602| 1869| 2670| 2136| 2136| 2670 3738| 3738| 2670/ $ 26,701
descuento

Nota: La tabla incluye la distribuciébn proyectada anual mensual con una tendencia en
crecimiento hacia los meses finales del afio donde las empresas optan por gastar su
presupuesto sobrante. Adicionalmente se incluye la proyeccién del 10% de descuento que
poseeran los asesores comerciales, previa aprobacion de la Gerencia General, para motivar a

clientes importantes hacia un cierre exitoso de ventas.

4.8.2. Proyeccion anual (cinco afos).

Las siguientes tablas indican la proyeccion de ventas anuales en base a
inflacion, incremento de mercado (empresas nuevas), objetivo de penetracion,
objetivo de ventas (en numero de asesorias y en monto) y su distribucién
ponderada por paquete de servicios.

Primer afio
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Tabla 14. Proyeccion del primer afio.

Inflacién 0.00%
incremento mercado 0%
Crecimiento % penetracién
10%
acumulado
Proyeccion Aiio 1
B Me.rcado 10% | Precio Ventas #de |Objanual x|Obj mensual| Obj. $x
Servicios confirmado asesores | asesor X asesor asesor
Paquete 1 752 75($ 1,599 | $ 120,258 3 25 2.0 3198
Paquete 2 873 87| S 599 |S 52,290 3 29 2.0 1198
Paquete 3 860 86(S$ 1,099 | $ 94,461 3 29 3.0 3297
Total Ventas anuales $ 267,009
Total Ventas mensuales S 22,251
% incremento ventas 0%
Promedio QTY mensual x asesor 2.30
Promedio QTY anual x asesor 28
Total QTY paquetes asesores 83
Promedio US $ mensual x asesor S 7417
Promedio US $ anual x asesor S 89,003
Segundo afio
Tabla 15. Proyeccién del segundo afio.
Proyeccion Afo 2
- Mercado 1%l 7%l Pprecio Veritas #de |Objanual x Obj Obj. $ x
Servicios confirmado asesores | asesor | mensual x asesor
Paquete 1 775 85 5/ $ 1,663 | $ 150,457 4 23 2.0 3326
Paquete 2 899 99 6[ S 623 | $ 65,421 4 26 3.0 1869
Paquete 3 885 97 6| S 1,143 | $ 118,182 4 26 2.0 2286
Total Ventas anuales $ 334,060
Total Ventas mensuales S 27,838
% incremento ventas 25%
Promedio QTY mensual x asesor 2.08
Promedio QTY anual x asesor 25
Total QTY paquetes asesores 75
Promedio US $ mensual x asesor S 6,960
Promedio US $ anual x asesor S 83,515




Tercer afio

Tabla 16. Proyeccién del tercer afio.
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Proyeccion Afio 3
o Me.rcado 12% 3%| Precio Ventas #de Obj anual x| Obj mensual | Obj. $ x

Servicios confirmado asesores asesor X asesor asesor
Paquete 1 798 96 13| $ 1,724 | $ 187,244 5 22 2.0 3449
Paquete 2 926 111 15|$ 646 |S 81,416 5 25 3.0 1938
Paquete 3 912 109 15[ $ 1,185 | $ 147,078 5 25 2.0 2370
Total Ventas anuales $ 415,738

Total Ventas mensuales S 34,645

% incremento ventas 24%

Promedio QTY mensual x asesor 1.99

Promedio QTY anual x asesor 24

Total QTY paquetes asesores 72

Promedio US $ mensual x asesor S 6,929

Promedio US $ anual x asesor $ 83,148

Cuarto afno
Tabla 17. Proyeccién del cuarto afio.

Inflacién 3.90%

incremento mercado 3%

Crecimiento % penetracion

acumulado 46%

Proyeccion Afio 4

- Me-rcado 13% 10%| Precio Ventas #de Obj anual x| Obj mensual | Obj. $ x

Servicios confirmado asesores asesor X asesor asesor
Paquete 1 822 107 26| $ 1,792 | $ 237,322 6 22 2.0 3583
Paquete 2 954 124 30| $ 671|$ 103,191 6 26 3.0 2014
Paquete 3 939 122 29| $1,231 | $ 186,414 6 25 2.0 2463
Total Ventas anuales $ 526,926
Total Ventas mensuales $ 43,911

% incremento ventas 27%

Promedio QTY mensual x asesor 2.03

Promedio QTY anual x asesor 24
Total QTY paquetes asesores 73
Promedio US $ mensual x asesor S 7318
Promedio US $ anual x asesor S 87,821




Quinto afio

Tabla 18. Proyeccién del quinto afio.
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Inflacién 4.00%
incremento mercado 3%
Crecimiento % penetracion
acumulado 61%
Proyeccion Afio 5
- Mercado 15% 10%| Precio Ventas #de |Objanual x |Obj mensual| Obj. $ x
Servicios confirmado asesores asesor X asesor asesor
Paquete 1 846 127 36| 51,863 | S 304,241 8 20 2.0 3727
Paquete 2 983 147 42|$ 698 |$ 132,289 8 24 3.0 2094
Paquete 3 967 145 411 $1,281|$ 238,979 8 23 2.0 2561
Total Ventas anuales S 675,509
Total Ventas mensuales S 56,292
% incremento ventas 28%
Promedio QTY mensual x asesor 1.87
Promedio QTY anual x asesor 22
Total QTY paquetes asesores 67
Promedio US $ mensual x asesor S 7,037
Promedio US $ anual x asesor S 84,439
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5. CAPITULO V. OPERACION.

5.1. Fichatécnica del servicio.

Denominacion del servicio: Consultoria para administracion de flotas.

Denominacion técnica del servicio: Consultoria para la adquisicion, operacion y

mantenimiento de una flota de vehiculos.

Descripcién general: Prestacion de consultoria en forma de paquetes de
servicios individuales o consolidados a través de la gestion de asesores
comerciales altamente capacitados que trabajaran dentro de la empresa del
cliente realizando cuatro etapas en cada paquete: diagndstico, planificacion de

las acciones de mejora, capacitacion y aplicacion, y seguimiento.

Paguete 1: Asesoria para adquisicion/renovacion de vehiculos de flota.

Servicios incluidos: 1.- Levantamiento geo-referencial de los destinos y rutas de
entregas a clientes, proveedores, etc., incluyendo el tipo de carga de cada uno.

2.- Informe econdémico que contempla la compra de los vehiculos, asi como la
inversion referente a mantenimiento y gastos operativos estimados. Esto
permitird a su vez determinar la cantidad precisa de unidades a adquirir, asi
como las caracteristicas técnicas que debe cumplir cada tipo de vehiculo.

3.- Informe econdmico que contempla la venta de vehiculos usados que ya
cumplieron su vida Gtil para renovacion de la flota (si el cliente lo requiere).

Tiempo estimado: 24-32 horas laborables dependiendo de la cantidad de

vehiculos y rutas.

Precio: US $ 1,599.00 (sin IVA)

Entregables: Informe escrito y digital con las opciones recomendadas de

vehiculos existentes en el mercado que cubren los requerimientos técnicos y
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de presupuesto de la empresa-cliente, incluyendo cotizaciones, flujos

financieros y acciones necesarias para ejecutar la adquisicion.

Paquete 2: Asesoria para mantenimiento y reparacion.

Servicios incluidos: 1.- Analisis del estado técnico actual de cada vehiculo de la

flota segun formato estandarizado (Ver ejemplo en anexo 4).

2.- Presentacion de alternativas de proveedores de Talleres de Servicio que
puedan realizar los mantenimientos respectivos a la flota existente de acuerdo
a las condiciones de garantia de marca de los vehiculos (si aun las mantienen
vigentes), las condiciones actuales de operacion y localizacion.

3.- Presupuesto de mantenimiento requerido y recomendaciones para Su

optimizacion.

Tiempo estimado: 24-40 horas laborables dependiendo de la cantidad de

vehiculos.

Precio: US $ 599.00 (sin IVA).

Entregables: Informe escrito y digital con el avalto técnico de cada vehiculo y
proveedores recomendados de talleres de servicio (disponibles en el mercado)
gue se ajustan a las necesidades y presupuesto de la flota, incluyendo
cotizaciones, flujos financieros y acciones necesarias para concretar un

contrato de dichos servicios como flotista.

Paguete 3: Asesoria para operacion de vehiculos de flota.

Servicios incluidos: 1.- Administracion anual de la operacion de cada vehiculo a
través de un software especializado que permite registrar y programar las
actividades de mantenimiento preventivo, control de gasto en combustible y
cumplimiento de regulaciones locales (seguro, matricula, garantia, revision

vehicular, etc.) con sus respectivos presupuestos (Ver ejemplo en anexo 4).
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2.- Analisis de proveedores de telematica para determinar el mas adecuado del
mercado para la flota (si el cliente lo requiere).

3.- Informe de acciones recomendadas para optimizar los gastos operativos de
la flota existente en uso de combustible, rutas utilizadas, tiempos de espera,

namero de paradas y nivel de habilidad de cada conductor.

Tiempo estimado: 32-40 horas laborables dependiendo de la cantidad de

vehiculos.

Precio: US $ 1,199.00 (sin IVA).

Entregables: Informe escrito y digital con el proceso de notificacion de
actividades programadas, dispositivos recomendados de telemética
(disponibles en el mercado) que se ajustan a las necesidades y presupuesto de
la flota, y listado de acciones de mejora de la operacion diaria de la flota con

responsables y tiempos de ejecucion.
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5.2. Estado de desarrollo

Las actividades previas al inicio de operaciones se regiran de acuerdo al

siguiente cronograma:

Tabla 19. Cronograma del estado de desarrollo.

Semanas
1] 2] 3] 4[ 5] 6] 7] 8

o

Actividad

Ejecucion de tramites de creacidn y legalizacién de compaiiia.

Firma de contrato de alquiler de oficina

Adquisicion de servicios basicos y especializados para oficina
(telefonia, internet, dominio, etc.)

Compra de muebles y equipos de oficina

Recursos

Compra de material de oficina (papeleria, etc.)

Compra de equipos celulares y planes para asesores comerciales

Compra de licencia de software especializado

Actualizacién de base de datos de clientes

Generacidn de descriptivos de cargo

Proceso de reclutamiento

Proceso de seleccidn y entrevistas

Firma de contratos de personal

Talento Humano

Capacitacion

INICIO DE OPERACIONES

Nota: Para el proceso de Talento Humano se ha determinado el descriptivo de cargo del
Asesor Comercial como posicion clave (Ver anexo 6). El resto de cargos seran definidos

directamente por la Gerencia General.
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Descripcion del proceso

El proceso de negocio seguira las siguientes etapas:

Tabla 20. Etapas del proceso de negocio.
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Etapa | ACTIVIDAD RESPONSABLE OBJETIVO/M
ETA

0 Actualizacién de bases de datosy | Equipo Gerencial / 100%
preparacion de medios digitales Asesores Comerciales | cumplimiento
para registros de empresas- de
clientes potenciales (leads). cronograma

de trabajo.

1 Contacto telefénico con empresas- | Asesores Comerciales | 4 contactos
clientes de base de datos y leads efectivos cada
para concretar citas presenciales. dia.

2 Presentacion de los servicios y Asesores Comerciales | 4 citas
promociones disponibles a clientes concretadas

por semana.

3 Diagnéstico gratuito o presentacion | Asesores Comerciales | 1 por semana
de oferta para entrar a licitacion.

4 Cierre de venta y emision de Asesores Comerciales | Objetivo
contratos. promedio

UsS $ 7,000
por asesor.

5 Consultoria y entrega de informes. | Asesores Comerciales | 3 mensuales +

1 afio de
Incluye: diagnostico, planificacion Supervision y control seguimiento.
de las acciones de mejora, control | de Calidad:
de calidad, capacitacion y
aplicacion, y seguimiento. Gerente General




5.4.

Requerimientos
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Los requerimientos fisicos para iniciar la operacion de la empresa se

concentran en los equipos y muebles de oficina mostrados en la siguiente

tabla.

Tabla 21. Requerimientos

Requerimientos fisicos Cantidad Costo unitario
PROYECTOR DE IMAGENES 1 800
COMPUTADORAS 9 889
IMPRESORAS 2 150
ESCRITORIOS 9 400
ARCHIVADORES 9 89
SILLAS GIRATORIAS 9 222
MESA DE REUNION 1 600
SILLAS SALA DE REUNIONES 6 50
JUEGO DE SILLONES DE RECEPCION 1 300
TELEFONOS 9 89

Los requerimientos fisicos incluyen también el arriendo de una oficina y sus

servicios basicos cuyos costos proyectados se muestra en la siguiente tabla.

Tabla 22. Gastos de arriendo y servicios basicos.

FlJO

VARIABLE
VARIABLE
VARIABLE

FLEETSERVICES CIA. LTDA. PERIODOS
GASTOS ARRIENDO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Inflacion estimada 4.1% 4.0% 3.7% 3.9% 4.0%
ARRIENDOS 12,000.00 12,480.00 12,941.76 13,446.49 13,984.35
FLEETSERVICES CIA. LTDA. PERIODOS
GASTOS SERVICIOS BASICOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Inflacion estimada 4.1% 4.0% 3.7% 3.9% 4.0%
3,780.00 4,492.80 5,241.41 6,050.92 7,551.55
LUz 1,200.00 1,426.29 1,663.94 1,920.93 2,397.32
AGUA 180.00 213.94 249.59 288.14 359.60
TELEFONO 2,400.00 2,852.57 3,327.88 3,841.85 4,794.63
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Por su parte FleetServices Cia. Ltda. requiere de servicios externos para
complementar su operacion como son: uso de software, servicio de limpieza,
planes de telefonia celular y aquellas mostradas como estrategias en el

capitulo 5.

En la siguiente tabla se indican los costos proyectados para dichos servicios

externos:

Tabla 23. Servicios externos.

Gastos de Servicios Externos $ 54,289.00 | $ 56,161.79 | $ 90,612.48 | $ 100,061.47 | $ 123,495.18
FlJO SOFTWARE ESPECIALIZADO 4,799.00 649.00 25,000.00 1,500.00 1,560.00
FlJO SERVICIO DE LIMPIEZA 1,440.00 1,497.60 1,557.50 1,619.80 1,684.60
VARIABLE |SERVICIO DE TELEFONO CELULAR E 3,000.00 3,565.71 4,159.85 4,802.32 5,993.29
VARIABLE [PUBLICIDAD 26,650.00 30,065.38 37,416.46 47,423.37 60,795.81

% PUBLICIDAD SOBRE VENTAS 10% 10% 10% 10% 10%
VARIABLE | GASTO DE REPRESENTACION 3,600.00 4,992.00 6,470.88 8,067.89 11,187.48
FlJO PATROCINIOS Y EVENTOS 14,000.00 14,560.00 15,142.40 15,748.10 16,378.02
FlJO MANTENIMIENTO DEL SITIO WEB 800.00 832.00 865.28 899.89 935.89
FlJO GASTOS DE SERVICIO DE CALL CENTER 0.00 0.00 0.00 20,000.00 24,960

Nota: El gasto de software especializado incluird la adquisicién de un software (licencia y su
mantenimiento) de un proveedor externo durante los dos primeros afios de operacion de la
empresa. A partir del tercer afio se generara un software de desarrollo propio de FleetServices
Cia. Ltda.

5.5. Plan de produccion del servicio.
El plan de produccién esté disefiado en base a la capacidad objetivo y maxima
de cada asesor comercial para concretar ventas en numero Yy facturacion de los

paquetes de servicios.
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Tabla 24. Plan de produccion.

Afio de Numero de Asesores o Capacidad maxima
» ] Objetivo mensual
operacion Comerciales (Stretch)
1 3 7 8
2 4 6 7
3 5 6 7
4 6 6 7
5 8 6 7

Nota: El objetivo mensual se mantiene independiente al nUmero de asesores para mantener la
calidad del servicio a través del tiempo. En el primer afio el objetivo es ligeramente mas alto
dado que no existen aun renovaciones de clientes. En los siguientes afios los asesores
compensaran su aprendizaje y experiencia, que los hara mas agiles en la atencién a clientes,

con el ingreso mas renovaciones para mantener el objetivo.

5.6. Plan de compras

Tabla 25. Plan de compras anuales.

L. L. Inicio de . . o -
Requerimientos fisicos . Ao 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
operaciones

PROYECTOR DE IMAGENES 1 0 0 0 0
COMPUTADORAS 12 1 1 1 2
IMPRESORAS 2 0 0 0 0
ESCRITORIOS 12 1 1 1 2
ARCHIVADORES 12 1 1 1 2
SILLAS GIRATORIAS 12 1 1 1 2
MESA DE REUNION 1 0 0 0 0
SILLAS SALA DE REUNIONES 6 0 0 0 0
JUEGO DE SILLONES DE RECEPCION 1 0 0 0 0
TELEFONOS 12 1 1 1 2

Nota: Los precios de cada item se muestran en el numeral 5.4. Los equipos

personales se incrementan segun la proyeccion de nuevas contrataciones.
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6. CAPITULO VI. PLAN FINANCIERO

6.1. Gastos de arranque

Tabla 26. Gastos de arranque y constitucion.

FLEETSERVICES CIA. LTDA
ARRANQUE Y CONSTITUCION

DETALLE MONTOS

GASTOS DE CONSTITUCION 3000
NOTARIO 500
PUBLICACION PRENSA ESTRACTO 120
PAGO DE BOMBEROS 50
PATENTE 300
IEPI 500
DISENO WEB 1500
PROGRAMA BASE DE DATOS 2000
TOTAL $ 7,970

Nota: Adicional se consideran también los gastos por adquisicion de equipos y
muebles de oficina que suman US $ 11,867 (mostrados en el numeral 5.4) con lo cual
tenemos un tenemos un total de gastos de arranque y constitucion de US $ 19,837.

6.2. Gastos de personal
Los gastos del personal se proyectan en funcion de los incrementos de nuevas
contrataciones, inflacion, variacion historica del salario minimo vital y salario

variable en funcién del cumplimiento sobre ventas.

Analisis del cargo “Asesor Comercial”

Dado que el cargo de Asesor Comercial es el que brinda el mayor valor al

cliente, se determina lo siguiente:

a) La ubicacion en el mercado laboral de las personas con el descriptivo o
perfil de cargo (Ver anexo 6) se encuentra en los Concesionarios o Talleres
de servicio, en la funcion de asesores de servicio o flotas.

b) El promedio mensual de salario que reciben esta en US $ 800 mas

comisiones con lo cual pueden llegar hasta duplicar esta cifra. Dato
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obtenido de tres Concesionarios de marca (Proauto C.A., Ecua-Auto S.A. y
Automotores Continental S.A.).

c) Para lograr un proceso efectivo de headhaunting se establece un salario de
US $ 1,000 mas comisiones a fin que resulte atractivo y compense la
percepcién de incorporarse a una empresa de reciente creacion.

d) Sumando las comisiones proyectadas, el salario se establece en un nivel
similar al ofrecido por las empresas que actualmente poseen el talento
humano.

e) En la siguiente tabla se muestran los valores proyectados de salarios para
este cargo.

Tabla 27. Proyeccién de salario de asesores comerciales.

Aiio
Concepto 1 2 3 4 5
Variable $ 350|S 376|S 421|S 494 |S 522
base $ 1,000 |S 1,040 |S 1,078 S 1,121 |$ 1,165

totalmensual|$ 1,350 (S 1,416|S 1,499 (S 1,615|S$ 1,688
total anual $ 16,205 | $ 16,990 | $ 17,993 | $ 19,374 | S 20,254

Tabla 28. Gastos de sueldos y salarios.

TOTAL PERSONAL 7 8 9 10 12
SALARIO MINIMO VITAL 367.00 394.36 423.77 455.37 489.32
FLEETSERVICES CIA. LTDA. PERIODOS

GASTOS SUELDOS Y SALARIOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Inflacién estimada 4.1% 4.0% 3.7% 3.9% 4.0%
Gasto Administracion $ 164,883.44 | $ 207,424.34 | $ 241,561.36 | $ 281,857.43 | $ 348,970.46
GERENTE GENERAL 30,000.00 31,200.00 32,354.40 33,616.22 34,960.87
ASESOR LEGAL 18,000.00 18,720.00 19,412.64 20,169.73 20,976.52
N° ASESORES COMERCIALES 3.00 4.00 5.00 6.00 8.00
SALARIO BASE MENSUAL POR ASESOR 1,000.00 1,040.00 1,078.48 1,120.54 1,165.36

VARIABLE EQUIPO (inicia en 7% sobre
ventas con un estimado promedio de
75% de cumplimiento, incremento de

1% anual) 12,616.15 18,039.23 25,256.11 35,567.53 50,156.54
ASESORES COMERCIALES 36,000.00 49,920.00 64,708.80 80,678.93 111,874.79
GERENTE ADM. Y FINANCIERO 24,000.00 24,960.00 25,883.52 26,892.98 27,968.70
ASISTENTE CONTABLE 9,600.00 9,984.00 10,353.41 10,757.19 11,187.48
APORTE PATRONAL 15,821.26 18,568.02 21,623.22 25,233.43 31,240.67
DECIMO TERCERO 10,851.35 12,735.27 14,830.74 17,306.88 21,427.07
DECIMO CUARTO 2,569.00 3,154.92 3,813.93 4,553.67 5,871.85
VACACIONES 5,425.67 6,367.63 7,415.37 8,653.44 10,713.54
FONDOS DE RESERVA 0.00 12,735.27 14,830.74 17,306.88 21,427.07

Nota: Los objetivos esforzados por asesor se muestran en las proyecciones de ventas del

numeral 4.8.2.

6.3. Estado de resultados y proyeccion financiera
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Una vez definidos los gastos de arranque, constitucién, de personal, servicios
bésicos, arriendo y servicios externos, y de igual manera las proyecciones de
ventas con sus descuentos, se determina el estado de resultados mostrado en

la siguiente tabla:

Tabla 29. Estado de resultados.

FLEETSERVICES CIA. LTDA. PERIODOS
ESTADO DE RESULTADOS ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas brutas 267,009 334,060 415,738 526,926 675,509
Descuento en ventas 26,701 33,406 41,574 52,693 67,551
10% 10% 10% 10% 10%
Ventas Netas $ 240,308 $ 300,654 $ 374,165 $ 474,234 $ 607,958
GASTOS
Gastos administrativos 164,883| 69% 207,424 69% 241,561| 58% f 281,857 68% 348,970
Gasto de servicios externos 54,289| 23% 56,162 19% 90,612 22%' 100,061| 24% 123,495
Gasto de arriendo 12,000 5% 12,480 4% 12,942 3% f 13,446 3% 13,984
Gastos de servicios basicos 3,780 2% 3,948 1% 4,130| 1% " 4,326 1% 4,539
Gasto materiales y suministros 2,400 1% 2,853 1% 3,328| 1% [’ 3,842 1% 4,795
Gasto depreciacion 2,373 1% 2,658 1% 2,952| 1% ’ 3,259 1% 3,896
Utilidad antes de participacion e impuestos (EBIT) 582 15,129 18,639 67,441 108,279
Margen operativo 0 0 0 0 0
15% utilidad trabajadores 87 2,269 2,796 10,116 16,242
Utilidad antes de impuesto a la renta 495 12,860 15,843 57,325 92,037
22% impuesto a la renta 109 2,829 3,485 12,612 20,248
Utilidad neta 386 10,031 12,358 44,714 71,789

Nota: La tabla muestra los valores consolidados de gastos por cuenta y también su porcentaje
con respecto a las ventas. Se puede observar que la composicion de gastos se mantiene con
minimas variaciones mientras las ventas se incrementan afio a afio, es decir la eficiencia

administrativa de FleetService Cia. Ltda. se mantiene también en las proyecciones.

6.4. Andlisis de relaciones financieras

6.4.1. Célculo del rendimiento minimo esperado (CAPM)

Dado que no poseemos compaiiias similares que coticen en la NYSE se

determina utilizar la beta de la industria de Damodaran.

Industry Name Number of firms Beta D/E Ratio Tax rate Unlevered beta Cash/Firm value Unlevered beta corrected for cash
Advertising a5 1.03 52.57% 5.04% 0.69 5.91% 0.73
Aerospace/Defense Qs 1.01 18.99% 15.03% 0.87 6.24% 0.92
Air Transport 25 0.94 109.48% 13.79% 0.48 6.92% 0.52
Apparel 70 1.15 21.33% 10.29% 0.96 2.99% 0.99

LAuto B Truck I bl 9756 %A 7100 Q.56 48% 2 |

Auto Parts 75 1.46 32.00% 9.43% 1.13 8.04% 1.23
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Asi también dado que FleetServices Cia. Ltda. no posee deuda inicial (pasivos)

se utiliza la beta directamente sin re-apalancamiento.

En base a lo anterior el CAPM se establece con el siguiente célculo:

Ye =Yf + S(MRP) + PRP |

Tabla 30. Calculo de la tasa de descuento.

(Ecuacion 2)

Yf 1.35% US treassury notes
MRO 4.45% Damodaran data
PRP 4.94% EMBI
Ye_fleetservice 9.2%

Notas:

Estados Unidos.

Tasa minima esperada sin deuda

La tasa de los bonos del tesoro de Estados Unidos corresponde a bonos a 5 afios.

La tasa de Damodaran corresponde a la industria automotriz que cotiza en bolsa de

La tasa de riesgo pais fue obtenida del Banco Central del Ecuador.

Adicional a la tasa calculada por la formula teérica (CAPM) se determina incluir

el porcentaje de inflacion y una tasa adicional esperada de rentabilidad

esperada de los accionistas, una vez que todas las condiciones del pais e

industria han sido incluidas.
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Ye_fleetservice 9.23%
+ % inflacion 4,14%
+ % rendimiento

adicional 2.00%

= Tasa de descuento

final 15.4%

Se debe considerar como referencia que empresas multinacionales invierten
localmente en proyectos con una tasa minima del 25%, por lo cual dadas las
condiciones del pais una tasa del 15.4% para inversionistas menores es

bastante acertado.

Dado que el WACC (Coste medio ponderado de capital) es la tasa promedio
ponderada entre los costos y una rentabilidad exigida, en este proyecto no
aplica dado que para la inversion inicial no se requiere de una estructura de
financiamiento. No se descarta la posibilidad de calcularlo en el futuro cuando
la empresa requiera de capital adicional para su expansion o por creacion de

un escudo fiscal.

Nota: Tomando como referencia la clasificacion ClIU rev4d de la
Superintendencia de Compafiias (M7020.04) sobre empresas generales de
consultoria con indicadores positivos de rentabilidad, se encuentra que dicho
segmento de empresas en el cantdon Quito reportan un porcentaje de
endeudamiento sobre patrimonio inferior a 0.5 entre el afio 2011 y 2013. Dicho
valor refuerza la consistencia de mantener un bajo nivel de financiamiento en
este tipo de empresas (Supercias-Portal de informacion-Sector Societario,
2015).

6.4.2. Flujos del proyecto a 5 afios
Una vez calculada la tasa minima esperada con la que se trabajara y tomando

con fuente de informacion el estado de resultados, a continuacidn se muestra

en la siguiente tabla de flujos del proyecto:
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Tabla 31. Flujos del proyecto

ANOS
Flujo de Caja 0 1 2 3 4 5
Ingresos 240,308 300,654 374,165 474,234 607,958
Gasto administrativos -164,883 -207,424 -241,561 -281,857 -348,970
Ingresos y egresos |Gasto de Servicios Externos -54,289 -56,162 -90,612 -100,061 -123,495
afectos aimpuestos|Gasto de Arriendo -12,000 -12,480 -12,942 -13,446 -13,984
Gastos de Servicios Basicos -3,780 -4,493 -5,241 -6,051 -7,552
Gasto materiales y suministros -2,400 -2,853 -3,328 -3,842 -4,795
Gastos no L
desembolsables Gasto depreciacion -2,373 -2,658 -2,952 -3,259 -3,896]
Utilidad 582 14,585 17,527 65,717 105,266
Participacion Trabajadores 15% -87 -2,188 -2,629 -9,858  -15,790]
Calculo de

impuestos Impuesto a la Renta 25% -124  -3,099  -3,725 -13,965 -22,369
Utilidad neta 371 9,298 11,174 41,895 67,107
Ajustes por gastos |Gasto depreciacién 2,373 2,658 2,952 3,259 3,896
no desembolsables|IR y participacion trabajadores 211 5,287 6,354 23,822 38,159
Maquinariay equipos -6,233 -1,421 -1,474 -1,531 -3,185

Ingresos y egresos Mueblesy enseres -5,633

no afectos a Gastos de constitucion -7,970
impuestos IRy participacion trabajadores -211 -5,287 -6,354  -23,822
Valor Residual Activos 2,170
Flujo del proyecto -19,837 2,955 15,610 13,719 61,090 84,325
Flujo descontado -19,837 2,562 11,728 8,935 34,486 41,262

Nota: Para el valor residual de activos se realiza el calculo correspondiente, sin embargo se

toma un escenario de valor de mercado como se muestra a continuacion:

Recupero
Concepto activos
(+) Costo Adquisicion 19,479
(+) Dep. Acumulada -15,138
(=) Valoren Libros 4,341

Valor de desecho

Valor Mercado

6.4.3. Indicadores de rentabilidad del proyecto.

En base a los flujos calculados se establecen los siguientes indicadores

financieros que confirman la rentabilidad del proyecto:



Tabla 32. Indicadores de rentabilidad

P t
Indicador royecto
rentable?
VAN $79,136|SI
TIR 54%|SI
PRI (descontado) 3|si
Beneficio/Costo 5.75|SI

Nota: El PRI es el periodo de recuperacion de la inversién medido en afios.

6.4.4. Evoluciéon de indicadores

Tabla 33. Indicadores de rentabilidad

Indicador Ao 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afho 5

Ventas netas 240,308 300,654 374,165 474,234 607,958
Incremento en ventas 0.0% 25.1% 24.5% 26.7% 28.2%
Total gastos 219,172 263,586 332,174 381,919 472,466
Gastos sobre ventas 91.2% 87.7% 88.8% 80.5% 77.7%
Utilidad neta 371 9,298 11,174 41,895 67,107
Utilidad neta vs. ventas 0.2% 3.1% 3.0% 8.8% 11.0%
Utilidad neta vs. gastos 0.2% 3.5% 3.4% 11.0% 14.2%

Notas:
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a. El incremento en ventas es constante y con tendencia al crecimiento. Mientras pasan los

afios el crecimiento requiere de un mayor esfuerzo y estabilidad.

b. El gasto sobre ventas indica una mejora igualmente constante en la eficiencia de la

empresa a pesar del incremento de personal.

c. La utilidad sobre ventas y sobre gastos nos indica un crecimiento estable para ambos

conceptos.

d. Tomando como referencia la clasificacion ClIU rev4 de la Superintendencia de Compafiias

(M7020.04) sobre empresas generales de consultoria con indicadores positivos de

rentabilidad, se encuentra que dicho segmento de empresas en el cantdn Quito reportan un

margen promedio de utilidad neta sobre ventas del 11.93% entre el afio 2011 y 2013. Dicho

valor refuerza la consistencia de la cifra proyectada para el cuarto y quinto afio de
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operacion de la empresa donde empieza a adquirir madurez y estabilidad (Supercias-Portal
de informacioén-Sector Societario, 2015).

e. No es posible realizar una referencia sobre porcentajes de incremento de ventas dado que
no existe un codigo CIUU revd exclusivo para el segmento (Supercias-Portal de

informacién-Sector Societario, 2015).

6.4.5. Peor escenario

Asumiendo que se mantiene el 10% de penetracion anual, 0% de renovacion
de cliente, cero incremento el nUmero de asesores comerciales (se mantienen
tres) y cero gastos en estrategias de alto costo como contact center y software,

se presenta el siguiente escenario pesimista.



Tabla 34. Peor escenario
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6.4.6. Mejor escenario

ANOS
Flujo de Caja 0 1 2 3 4 " 5
Ingresos 240,308 257,418 274,950 294,244 346,713
Gasto administrativos -164,883 -184,416 -191,903 -200,091 -211,046
Ingresos y egresos |Gasto de Servicios Externos -54,289 -50,144 -53,178 -56,588 -87,881
afectos a impuestos|Gasto de Arriendo -12,000 -12,480 -12,942 -13,446 -13,984
Gastos de Servicios Basicos -3,780 -3,931 -4,077 -4,236 -4,405
Gasto materiales y suministros -2,400 -2,496 -2,588 -2,689 -2,797|
Gastos no L
desembolsables Gasto depreciacion -2,373 -2,658 -2,952 -3,259 -3,896]
Utilidad 582 1,292 7,310 13,935 22,704
Participacion Trabajadores 15% -87 -194 -1,097 -2,090 -3,406
Calculo de
impuestos Impuesto a la Renta 25% -124 275 -1,553  -2,961  -4,825
Utilidad neta 371 824 4,660 8,884 14,474
Ajustes por gastos |Gasto depreciacién 2,373 2,658 2,952 3,259 3,896
no desembolsables |IRy participacion trabajadores 211 468 2,650 5,051 8,230
Maquinaria y equipos -6,233 -1,421 -1,474 -1,531 -3,185
Ingresos y egresos Muebles y enseres -5,633
no afectos a Gastos de constitucion -7,970
impuestos IRy participacion trabajadores -211 -468 -2,650 -5,051
Valor Residual Activos 2,170
Flujo del proyecto -19,837 2,955 2,317 8,320 13,012 20,533
Flujo descontado -19,837 2,562 1,741 5,419 7,346 10,047,
Tasa de descuento
Indicador Proyecto 15.4%
rentable? _
15.4%
VAN $7,278|s|
TIR 9% Sl
PRI (descontado) 5[SI
Beneficio/Costo 0.99(SI

Asumiendo un incremento de 2 puntos anuales en la penetracion del mercado

(llegando a un 70% del mercado objetivo), 10% de renovacion anual de clientes

y manteniendo el nimero de asesores y estrategias, se presenta el siguiente

escenario optimista:



Tabla 35. Mejor escenario
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6.4.7. Perpetuidad del proyecto.

ANOS
Flujo de Caja 0 1 2 3 4 5
Ingresos 240,308 333,893 442,880 570,994 720,523
Gasto administrativos -164,883 -206,746 -238,895 -274,423 -332,575
Ingresos y egresos |Gasto de Servicios Externos -54,289  -59,486 -97,484 -109,737 -134,752
afectos a impuestos|Gasto de Arriendo -12,000 -12,480 -12,942 -13,446 -13,984
Gastos de Servicios Basicos -3,780 -4,493 -5,241 -6,051 -7,552]
Gasto materiales y suministros -2,400 -2,853 -3,328 -3,842 -4,795
desg::js':;les Gasto depreciacién 2,373 -2,658 -2,95  -3259  -3,89%
Utilidad 582 45,178 82,038 160,235 222,970
Participacion Trabajadores 15% -87 -6,777 -12,306  -24,035 -33,446
Calculo de
impuestos Impuesto a la Renta 25% -124  -9,600 -17,433 -34,050 -47,381
Utilidad neta 371 28,801 52,299 102,150 142,144
Ajustes por gastos |Gasto depreciacion 2,373 2,658 2,952 3,259 3,896
no desembolsables | IRy participacidn trabajadores 211 16,377 29,739 58,085 80,827
Maquinariay equipos -6,233 -1,421 -1,474 -1,531 -3,185
Ingresos y egresos Mueblesy enseres -5,633
no afectos a Gastos de constitucion -7,970
impuestos IRy participacion trabajadores -211  -16,377 -29,739  -58,085)
Valor Residual Activos 2,170
Flujo del proyecto -19,837 2,955 46,203 67,139 132,224 167,766
Flujo descontado -19,837 2,562 34,714 43,725 74,642 82,091
Tasa de descuento
Indicador Proyecto 15.4%
rentable? _—
15.4%
VAN $217,897|S!
TIR 109%|S!
PRI (descontado) 2(s|
Beneficio/Costo 14.44|SI

En la siguiente tabla se muestra el flujo del proyecto a perpetuidad, es decir

mas alla de los 5 afnos:



Tabla 36. Flujo e indicadores a perpetuidad
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ANOS
Flujo de Caja 0 1 2 3 4 5
Ingresos 240,308 300,654 374,165 474,234 607,958
Gasto administrativos -164,883 -207,424 -241,561 -281,857 -348,970
'”gre::;czoig;esos Gasto de Servicios externos 54,289 -56,162 90,612 -100,061  -123,495
impuestos Gasto de arriendo -12,000 -12,480 -12,942 -13,446 -13,984
Gastos de servicios basicos -3,780 -4,493 -5,241 -6,051 -7,552
Gasto materiales y suministros -2,400 -2,853 -3,328 -3,842 -4,795
desg:gzslsr;zles Gasto depreciacion 2373 2,658 2,952 43,259 -3,89%
Utilidad 582 14,585 17,527 65,717 105,266
Calculo de Participacion Trabajadores 15% -87 -2,188 -2,629 -9,858 -15,790)
Impuestos Impuesto a la Renta 25% -124 -3,099 -3,725 -13,965 -22,369
Utilidad neta 371 9,298 11,174 41,895 67,107
Ajustes por gastos |Gasto depreciacion 2,373 2,658 2,952 3,259 3,896
no desembolsables|IR y participacién trabajadores 211 5,287 6,354 23,822 38,159
Maquinariay equipos -6,233 -1,421 -1,474 -1,531 -3,185
Ingresos y Egresos Mueblesy enseres -5,633
no afectosa | Gastos de constitucién -7,970
impuestos IRy participacion trabajadores -211 -5,287 -6,354 -23,822,
Valor Perpetuidad 590,368
Flujo del proyecto -19,837 2,955 15,610 13,719 61,090 672,523
Flujo descontado -19,837 2,562 11,728 8,935 34,486 329,078
. Proyecto
Indicador rent‘;ble?
15.4%

VAN $366,952|SI

TIR 95%|S!

PRI (descontado) 3(s|

Beneficio/Costo 27.18|SI
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7. CAPITULO VII. IMPACTOS.

7.1. Impacto econdémico.

La influencia econémica que generard FleetServices Cia. Ltda. en el segmento
corporativo corresponderd béasicamente a la optimizacion de costos en la

administracion de flotas de vehiculos.

Asi también la creacion de FleetServices Cia. Ltda. como empresa innovadora,
contribuira al segmento de Pymes (Pequefias y medianas empresas), las
cuales, segun la revista de investigacion econdmica Ekos en su edicién Xl de
oro, son “un tipo de negocios que juegan un papel de gran relevancia en el
desarrollo de la economia del Ecuador ya que por su versatilidad, dinamismo y
creatividad inciden directamente en la generacion de empleo y el crecimiento
sostenido.....” (Ekos, 2014, p. 118). Lo cual también lo ratifica el portal del SRI
(Servicio de Rentas Internas) en donde se califica a las Pymes como la base
del desarrollo social del pais tanto produciendo, demandando y comprando
productos como afiadiendo valor agregado, y ademdas constituyéndose en
actores fundamentales para la generacion de riqueza y empleo (SRI, 2015).

En cuanto al desarrollo tecnolégico se gestionara en los siguientes afos el
desarrollo de un software propio, elemento que permitirA el uso de la

creatividad tecnolégica de manos ecuatorianas.

7.2. Impacto regional

De acuerdo a lo investigado, los paises vecinos de Colombia y Pera cuentan
con empresas dedicadas a actividades similares a las desarrolladas por
Fleetservices Cia Ltda. Por lo cual como pais es importante destacarse en esta
actividad para igualarnos rapidamente a la region y no dejar este segmento a
expensas de la llegada de una empresa extrajera con mas experiencia que

podria mostrar interés en el mismo.
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Una vez que FleetServices Cia. Ltda. alcance el posicionamiento a nivel
nacional, no se descarta la posible expansién a paises de la Regién Andina,
debido a que se contara con la suficiente experiencia y solidez que permita

competir con dichos mercados.

7.3. Impacto social.

La generacion de empleo y subempleo es la principal caracteristica del impacto
social que generard Fleetservices Cia. Ltda., por lo cual debe mantener su
sostenibilidad financiera en el tiempo, siendo responsable del desarrollo de sus
propios colaboradores y de los terceros que mantendran relaciones como

clientes o proveedores.

De acuerdo a los procesos estructurales bien llevados en cuanto a seleccion y
minima rotacién, se podra generar el compromiso laboral con un excelente
ambiente laboral que mostrard a FleetServices Cia. Ltda. como un modelo a

seguir para el resto de empresas de tipo Pymes.

7.4. Impacto ambiental.

Fleetservices Cia. Ltda. al desarrollarse en el ambito técnico automotriz,
interviniendo en fases de renovacion de flotas y mantenimiento, trabajara en
base a politicas y recomendaciones congruentes para la disminucion de
contaminacion ambiental y sus consecuentes costos. Se enfocara
principalmente en el consumo eficiente de combustible y en la reposicion de

neumaticos en periodos mas extensos.

De acuerdo a publicacién emitida en EI Comercio el 14 de mayo de 2015, el
primer factor de contaminacion del aire en Quito proviene de los automotores
(56% del dioxido de carbono enviado al ambiente), principalmente de aquellos
que utilizan diésel. El indicador de contaminacion segun la Remmaq (Red de

Monitoreo Atmosférico de Quito) se encuentra por el momento en condiciones
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deseables, sin embargo el crecimiento del parque automotriz a 518,000
vehiculos aproximadamente hasta el cierre del 2015, confirma que las
recomendaciones de uso eficiente del combustible que Fleetservices Cia. Ltda.
emitird a sus clientes serd de aspecto transcendental para la contribuciéon

responsable al medio ambiente.
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8. CAPITULO VIII. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

o La industria automotriz en el Ecuador es altamente apreciada por los
consumidores, siendo que su constante crecimiento solamente ha sido
relegado por medidas impositivas del gobierno.

o Si bien es cierto que las ventas de vehiculos han descendido a niveles
de hace 4 afos atras, existe un pargue automotor importante que proviene de
las ventas record de los afos anteriores donde la industria superd la
comercializaciéon de mas de 100,000 unidades en cada periodo. Todos estos
vehiculos serdn conservados por mas tiempo antes de ser renovadas y
requerirdn administracién adecuada de sus operaciones y mantenimiento.

o Los servicios relacionados a la industria automotriz se mantienen
principalmente enfocados en aquellos tradicionales como son los talleres o las
tiendas de repuestos.

o Los servicios relacionados no tradicionales se encuentran en crecimiento
pero Unicamente enfocados a la compra de franquicias de tecnologia
extranjera. Casi no se cuenta con desarrollos locales de servicios o tecnologia.
o Las empresas privadas se encuentran muy interesadas en reducir su
carga operativa y costos en base a la contratacion de proveedores de servicios
especializados. Actualmente esta ocurriendo con mayor incidencia en las areas
financieras donde se trasladan servicios de cuentas por pagar o cobrar hacia
proveedores externos ubicados dentro o incluso fuera del pais.

o La situacion ideal de contar con un cargo exclusivo para administracion
de flotas, que forme parte de la ndmina de la empresa, es un hecho cada vez
mas dificil debido a la constante optimizacién de estructuras y costos.

o El estudio de mercado demuestra un interés promedio del 60% en
adquirir los servicios que FleetService Cia. Ltda. desea comercializar, con lo
cual se comprueban los objetivos especificos nimero uno y dos del presente
estudio.

o El objetivo especifico numero dos se confirma con el plan de ventas que

responde directamente al interés del mercado y también se demuestra su
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factibilidad al analizar su rentabilidad una que se ha determinado
detalladamente sus costos de operacion.

o El objetivo especifico nimero tres se cumple al analizar los servicios de
telemética y el uso de software especializado, los cuales son las herramientas
de ultima tecnologia que el negocio de flotas posee hoy en dia.

o La calidad de las soluciones que se presenten a cada cliente irda
incrementandose cada vez mas con el tiempo dada la consecuente experiencia
gue adquirira la fuerza de ventas.

o El servicio posventa ser4 un factor clave diferenciador de posibles
competidores dado que el cliente no solamente contrata una consultoria sino
un apoyo externo operacional que le permitira reducir su carga operativa.

o Debido a que se trata de una empresa que adquirird su posicionamiento
en el mercado en base a los resultados que obtenga con cada cliente, se debe
asegurar un crecimiento sostenido y planificado para no caer en la tentacion de
una expansion sin antes haber cosechado los resultados.

o Se recomienda el andlisis permanente de la carga operativa de cada
asesor comercial para determinar la calidad del servicio entregado, siendo que
cada empresa serd un caso distinto sujeto a dificultades e imprevistos.

o La estrategia de contar con sueldos cercanos al promedio del mercado y
manteniendo una politica transparente de reparto de utilidades contribuird a
mantener el compromiso y lealtad del personal, asi como del ambiente laboral.
o Los distintos escenarios financieros, desde el conservador hasta el
optimista muestran que el mercado reaccionara a la cantidad de servicios y
herramientas que se brinden a los clientes ya que el interés de las empresas y
la cantidad de vehiculos se encuentran en niveles altamente apreciables.

o Finalmente, y basando la respuesta en todos los aspectos del plan de
negocios aqui desarrollado, se contesta la pregunta de investigacion con una
afirmacion. La creacion de una empresa rentable de administracién de flotas
privadas en el cantén Quito si es factible. Los argumentos fundamentales son
un estudio de mercado con alto interés, bajos costos operativos y de inversion,
que son complementados con ventas que proyectan un crecimiento de

rentabilidad aceptable para el escenario actual ecuatoriano.
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Anexo 1: Imagen corporativa
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Anexo 2. Estudio de mercado

El estudio de mercado fue realizado a través de correo electrénico en

formato Excel. A continuacion se muestra a manera de ejemplo las

respuestas de 3 empresas.

Pregunta

Opciones de respuesta

Ideal alambrec

Banco del Austro

CATERPILLAR

¢Cual es la cantidad de vehiculos que dispone la flota de y )
1 g P Escriba el nimero exacto 90 94 50
su empresa? (Total)
. L , Seleccionar de las . .
2 |¢Cudles la forma de adquisicion de sus vehiculos? opciones desplegabl renting compra financiada compra al contado
il
¢Estarfa interesado/a en recibir asesoria profesional e
imparcial en el proceso de compra o renovacion de sus
vehiculos para seleccionar la opcién mas adecuada del ,
3 " peion ms SI6NO sl NO NO
mercado de acuerdo a su negocio, propésito y
presupuesto siendo que va a realizar compras o
renovacion de vehiculos en el 2015 0 2016?
¢Qué porcentaje de suinversién en compra o renovacion
4 de sus vehiculos estarfa dispuesto a pagar por un servicio |Escriba el nimero en 0.5% 0.0% 209
. ) . PR . .5% . .0%
de asesoria que le brinde la maxima optimizacién a dicha |porcentaje
inversion?
En su contrato actual de compra de vehiculos se Seleccionar de las , , Compra de vehiculos + servicio de talleres . |
5 X R L S6lo la compra de los vehiculos S6lo la compra de los vehiculos
considera........ opciones y/o repuestos
- X Seleccionar de las P i i
6 |Los servicios de talleres lo realiza actualmente en........ opciones desplegabl Concesionarios de marca Talleres propios Talleres particulares
¢Estaria interesado en recibir asesoria profesional e
imparcial en el proceso de contratacion de Talleres y/o
7 |Repuestos para seleccionar la opcion mas adecuada del  |SI 6 NO Sl NO NO
mercado en mantenimiento preventivo y correctivo de
acuerdo a su pi y necesidades?
¢Qué porcentaje de su inversion anual en mantenimiento
de sus vehiculos estarfa dispuesto a pagar por un servicio |Escriba el nimero en
8 . . . PR " . 0.5% 0.0% 0.0%
de asesoria que le brinde la maxima optimizacién a dicha |porcentaje
inversion?
¢Estarfa interesado en recibir asesoria profesional en la
operacion de la flota en cuanto a disefio y tarifa de cada
ruta, andlisis de tréfico, horarios de entrega, tiempos de )
9 - L SI6NO Sl NO NO
espera, alertas de mantenimientos/requerimientos de
circulacion, control de combustible y gastos de
?
¢ Qué porcentaje de gasto de combustible de su flota . |
- L . Escriba el nimero en
10 |estaria dispuesto a pagar por el servicio de asesoria de . 0.5% 0.0% 0.0%
. porcentaje
operaciones?
¢Cudl es su politica para el manejo de vehiculos usados  |Seleccionar de las L
11 B R ) . Se vende a empleados Se vende a concesionarios Se vende a compra-venta
que vana ser ? opciones

Pregunta
Ordene los siguientes criterios que
utiliza para la compra de unidades de su
12 |flota

(1 el mas importante, 4 el menos
importante)

Ordenar del 1 al 4

Opciones de respuesta

éLuego de cudntos afios o kilometros
13 |de recorrido, su empresa inicia el
analisis de renovacion de vehiculos?

Escriba el nimero de
afios y/o el nimero de
kilémetros de recorrido

IDEAL ALAMBREC

SYT

ANOS
/KM

Banco del Austro

C R P C SYT R P C SYT

ANOS
/KM

CATERPILLAR

ANOS
/KM

10

200000

No definido

No definido

éCudl/es serian otros servicios no

i
I

recibir su empresa en la administracion |libre)
de la flota de vehiculos?

mencionados de asesoria que desearia |Pregunta abierta (Texto

Conduccidn eficiente y relacionada al

analisis de trafico; TPM

Sin comentarios

Sin comentarios

El archivo con la totalidad de encuestas realizadas en se encuentra en formato digital.

Archivo: “Consolidado encuestas Julio 2015.xIsx”.




Anexo 3. Célculo de precios.

Paquete 1 - Asesoria para adquisicién/renovacion de vehiculos

El Chevrolet Market Review de Abril 2015 indica que cada empresa
privada gasta anualmente en promedio US $ 94,587 en adquisicion de

vehiculos nuevos.

Promedio de inversion por
empresa

Servicios

Paquete 1 S 94,587

Paquete 2 - Asesoria en mantenimiento y reparacion.

El Chevrolet Market Review de Abril 2015 indica que el costo promedio de
mantenimiento preventivo y correctivo de un vehiculo de flota es US $
341.60. Entonces si multiplicamos dicha cantidad el nUmero promedio de
ingresos anuales al taller y el nimero promedio de unidades de flota por
empresa, determinados por el estudio de mercado, se obtiene el valor

promedio anual que cada empresa invierte en mantenimiento.

promedio |costo )
Veh. Total ingresos N
# muestra autos x mantem. h total afio
muestra ) afo
empresa |Promedio
3601 150 24( S 341.60 S 41,003.39




Paquete 3 - Asesoria operativa.

El estudio de mercado indica el recorrido promedio anual de cada
vehiculo al considerar su periodo y kilometraje de renovacion (27948 km.).
Entonces si multiplicamos dicho recorrido por el nUmero promedio de
vehiculos por empresa, el costo del galén promedio de combustible (entre
precios de diésel y gasolina) y el consumo de combustible promedio de un
vehiculo (entre livianos y pesados), se obtiene el valor promedio anual

gue cada empresa invierte en combustible.

. Km anual Galdén 3 USS anuales combustible X  |US $ anuales x
Vehiculos . . |km/galén
recorrido promedio Veh. empresa
24 27948 S 1.25 35($ 998.14 | § 23,962.08

Estimacion de precios: Finalmente si multiplicamos la cantidad promedio
invertida por cada empresa, en cada operacion relacionada a cada
paquete de servicio, por el porcentaje de disposicion de pago,
determinado por el estudio de mercado, se obtiene el valor promedio que
cada empresa estaria dispuesta a invertir en cada paquete de

FleetServices Cia. Ltda.

.. Promedio de inversion por | % dispuesto a Precio por
Servicios
empresa pagar empresa
Paquete 1 S 94,587 1.80%| S 1,703
Paquete 2 S 41,003 1.60%| S 656
Paquete 3 S 23,962 4.90%| S 1,174




Anexo 4. Software especializado (pantallas ejemplo).

Registro de cada  Registro de cada Programacién de  Registro de Registro de
vehiculo de la conductor actividades actividades gasto de
flota obligatorias. completadas.  combustible

COCEN Configurcion  Seguridad — Informes

- Y
whiculos Personal | Recordatorios Ordenes de  Revisiones Registro de Entregas Neuméticos Ingresos Notas | Inventario Ordenes | Soporte Comprar

trabajo  completadas carburante piezas técnico  ahora

Gestion global Inventario
% | Inf.ge. | Infdi.. | Conduc. | Historial delco.. = Campos definidos por el usua.. | Campos definidos por el usuari -
Unidad num.: 1 Matncuia 15} 7y
Fabricante: Mercedes Matricula: ABC 123 . 0
. . Modelo: SLK 230 Tipo:
o ’ - :
A 2006 Caducidad:
Color: Silver

Las Gitimas lecturas del odometro &
Nim. de serie: ¥12345230...

Nota sobre el vehiculo:

Odémetro #1: 85190 Km (2007-05...

“g
Tipo de vehiculo:  Berline Odonietic 2. WA

10 /A
Departamento:
i v
o Piezas utilizadas Referencia piezas Registro de carburante Neumiticos Otros gastos Entregas
o Ingresos Incidentes Averias Lectura odo. Notas | Ficheros adjuntos Recordatorios -
N .

Motor #:

Pagos del vehiculo | Pagos del sequro | Programa de revisiones | Ordenes de trabajo | Revisiones completadas
109327042145 v B
4 » Creados manualmente Perfodo: Todo periodo -]
) Activos [ Inactivos ‘ + ‘ ‘ [ x ‘ Estado: Com...
Fecha de adquisicion: 03/11/20 y

Figura 15. Software de administracién de operaciones de flota. Adaptado del software
“Vehicle Fleet Manager 4.0” de Vinity Soft, recuperado el 1 de septiembre de 2015 de
http://lwww.vinitysoft.com/es/vehicle-fleet-manager-4-0/. El software “Vehicle Fleet
Manager 4.0” en su edicion Pro Manager Edition permite ingresar un niimero ilimitado
de vehiculos de forma clasificada, incluyendo su programacion y cumplimiento efectivo
de actividades obligatorias (mantenimientos, renovacion de matricula y seguro, y
licencia del conductor), gastos de combustible, y registro de conductores asignados.
FleetServices Cia. Ltda. adquirira la licencia para uso del software en la gestién de sus
clientes que adquieran el paquete 2. Los clientes no tendran ningun tipo de acceso al
software para evitar inconvenientes con los derechos de autor, los clientes recibiran

informes y alertas via correo electrénico.


http://www.vinitysoft.com/es/vehicle-fleet-manager-4-0/

Anexo 5. Formato de evaluacién de estado de vehiculos (Ejemplo).

HOJA DE REVISION TECNICA / AVALUO

Marca: CIHEVRO LT
E P”IC E _S' Modelo/ARo{Cn PTi V7 _5Poer 3. 6L 7A Jok
: 2 S = [Color: VECRA
TU ALTERNATIVA EFECTIVA Placa: pOUZ‘
_vm: [BeNFIHEFoAS S 2550  |Kilometraje:] 5 5 75
B|R | M B|R| M

MOTOR 1 2 3 4 8 6 |CARROCERIA
Compresion 720 125171 2:])20 (12 5| /25|Guardachoque Delantero :
Bujias P Guardachoque Posterior 1
Bandas 7 Guardafangos Delanteros
Soportes ¥ Guardafangos Posteriores
Bomba de Agua 2 Puertas A
Radiador Chapas/Manijas ’
Mangueras (exteriores) - Elevadores Vidrios i
Empaques y Retendores E Niquelados O
Estado General Molduras v
CAJA DE CAMBIOS B R M |[Parabrisas Delantero o
Bases de Motor /] Parabrisas Posterior
Calidad de Aceite Vidrios y
Juego Pedal de Embrague r Emblemas v
Bombas Embrague Espejos e
Estado General Estado General
SUSPENSION DELANTERA B R M |SISTEMA ELECTRICO B R M
Amortiguadores W Bateria
Terminales e Carga Alternador o
Rotulas v’ Motor Arranque 7,
Caja de Direccién 77 - o Luces
Brazos \ Estado General
Estado General ACCESORIOS EXTERIORES B R M
SUSPENSION POSTERIOR B R M |Plumas
Amortiguadores Capot e
Bujes v Puertas 3
Paquetes Tapa Baul A
Espirales Vv Pisos Auto ool
Juego de Cruzetas v Faros Delanteros 4
Arbol de Propulsion s Faros Posteriores 7
Estado General ACCESORIOS INTERIORES B R M
SISTEMA DE FRENOS - B | R | M [Asientos Pz
Discos v Alfombras s
Tambores A Moquetas
Pastillas 7~ Cauchos Pedales o~
Zapatas Tapizado Techo o
Bomba Principal i Radio/Antena '
Estado General Panel Instrumentos O
SISTEMA DE ESCAPE B R M |Calefaccion v
Estado General P Aire Acondicionado v
MARCAS: Estado Bal v
EN EL GRAFICO SENALAR CON UNA X GOLPES Y CON Tapacubos v
UNA - RAYONES Llantas delanteras 4

Llantas posteriores o

Aros Cd

ASESOR COMERCIAL

TECNICO cHilyisn Juans

sualmente.
VALOR COMERCIAL $:

ATENCION: Esta revision es realizada sobre
partes visibles exclusivamente. Ecua Auto S.A.
no es responsable por fallas no detectadas vi-

INFOMACION BASICA:

Direccion Hidratlicd__ A/C~” Vidrios Eléctricos_/
Bloqueo Central”” Air Bag__—Aros Magnesio_«~
ACCESORIOS:

Gata_~Llaves Ruedas_/ﬂanta Emergencia_~
Tapacubos_[ﬁlumas_zPlumas_’Encendedor_/
Moquetas ~~ Espejos__Antena_~Radio_ —~

CDﬁ Marca

OBSERVACIONES: Ar{oR7 i GUADORES DE APLT

DEFECTUOSCS ~ ESTH cOltin SAVDD A FUAR

Liuido 9¢ DiRELCich x cREMALL ERA -




Anexo 6: Descriptivo de cargo — Asesor Comercial.

Definicidn:

Ejecutivo que realizara asesoria desde el primer acercamiento a un
nuevo cliente hasta el permanente seguimiento de la cuenta en el
proceso de post venta, el objetivo sera lograr que el cliente perciba estar
satisfecho con los resultados y que los objetivos de optimizacion de
recursos destinados para la compra de flotas sean alcanzados.

Principales funciones:

Las funciones del equipo de asesores comerciales tendran diferentes
acciones establecidas de acuerdo a tres etapas del proceso de
asesorias:

. Antes de la venta. Revision de proyecciones, visitas comerciales
coordinadas, descubrir nuevos sectores o industrias del segmento a
abarcar, establecer contacto previo con cliente, preparar las rutas,
preparar las visita con el dialogo respectivo de venta.

. Durante la venta. Generaciobn de contrato. Presentacion de
avances en el proceso de desarrollo de la auditoria, tratamiento de
objeciones, cierre de la venta. Emisién de informe con conclusiones y
recomendaciones.

. Después de la venta, Seguimiento a cartera actual. Analisis de
cumplimiento de objetivos, informe de gestion diario, atender
reclamaciones e incidencias o solicitudes de clientes. Permanente
monitoreo de las cuentas y lograr que reincidan en procesos de
adquisicion de nueva flota. Seguimiento al cumplimiento de

recomendaciones emitidas en el informe final.

Salario:

US $ 1,000 mas comisiones por venta.




Informes de ejecucion:

Para el debido control y seguimiento de la labor de los asesores

comerciales se realizara un informe de resultados que contendra los

siguientes items:

Hoja de ruta de visitas.

Resumen de nuevas empresas visitadas.

Hoja de actividades en oficina.

Resumen de cierre de ventas

Resumen de seguimiento a clientes.

Ficha técnica de evaluacion preliminar de flota perteneciente a

nuevos clientes.

Requisitos de educacion y formacion:

Egresado o graduado de carreras en administracion de empresas
o afines

Conocimiento basico de programas de Office

Conocimiento basico de mecanica automotriz.

Licencia de conducir tipo B

Experiencia requerida

2 afios en empresas automotrices.

Ubicacion en el mercado laboral

Asesores de servicio o flotas de Talleres o Concesionarios Automotrices.

Competencias personales basadas en Lominger.

Negociacién

Orientacion hacia el cliente
Aprendizaje al vuelo

Etica y valores

Manejo de la ambigliedad.

Empuje para obtener resultados.
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