L’ UIDE

Powered by
Arizona State University

COMERCIO

Tesis previa a la obtencion de titulo de Ingenieria
Comercial

AUTOR(A): Tixi Valenzuela Diana

Escarleth

TUTOR: MSC. Christian Davila

Tema: Plan de negocio dirigido a una empresa arrendadora de vehiculos

en la ciudad de Quito

QUITO - ECUADOR | 2022



11

Plan de negocio dirigido a una empresa arrendadora de vehiculos en la ciudad de Quito.
Por
Diana Escarleth Tixi Valenzuela

2022

Aprobado:

Primer Nombre, Inicial, Primer Apellido, Inicial, Tutor
Primer Nombre, Inicial, Primer Apellido, Inicial, Presidente del Tribunal

Primer Nombre, Inicial, Primer Apellido, Inicial, Miembro del Tribunal

Aceptado y Firmado: dia, mes, afio
Primer Nombre, Inicial, Primer Apellido, Inicial.

Aceptado y Firmado: dia, mes, afio
Primer Nombre, Inicial, Primer Apellido, Inicial.

Aceptado y Firmado: dia, mes, afio
Primer Nombre, Inicial, Primer Apellido, Inicial.

dia, mes, afio

Primer Nombre, Inicial, Primer Apellido, Inicial.
Presidente(a) del Tribunal
Universidad Internacional del Ecuador



1

Autoria del Trabajo de Titulacion
Yo, Tixi Valenzuela Diana Escarleth, juro bajo el titulo de un trabajo titulado “Plan de
negocio dirigido a una empresa arrendadora de vehiculos en la ciudad de Quito”. Es de mi
propiedad intelectual y de exclusiva responsabilidad legal y cientifica, no se han ofrecido
titulos académicos ni profesionales con anterioridad, cite fuentes adecuadas y respete las

disposiciones legales de proteccion de derechos de autor vigentes.

DIANA Fi.rr.nado
ESCARLETH digitamente por
TIXl ESCARLETH TIXI

VALENZUELA
VALENZUEL ¢ 5022.09.15

A 17:12:28 -05'00'

Tixi Valenzuela Diana Escarleth

Correo electronico: ditixiva@uide.edu.ec


mailto:ditixiva@uide.edu.ec

iv

Licencias de propiedad intelectual

Yo, Tixi Valenzuela Diana Escarleth, autora de un trabajo de investigacion titulado
"Plan de negocio dirigido a una empresa arrendadora de vehiculos en la ciudad de Quito”,
autorizo a la Universidad Internacional del Ecuador (UIDE) a utilizar cualquier contenido que
me pertenezca en este trabajo solo para fines cientificos o de investigacién. Los derechos que
me confieren como autor, es decir, los derechos establecidos en la ley de propiedad
intelectual de Ecuador y sus reglamentos, articulos 5, 6, 8, 19 y demas normas pertinentes.

DM Quito, mes del afio

DIANA Firmado

digitalmente por
ESCARLETH  DIANA ESCARLETH
TIX] TIXI VALENZUELA

VALENZUELA 57503 0505

Tixi Valenzuela Diana Escarleth

Correo electronico: ditixiva@uide.edu.ec


mailto:ditixiva@uide.edu.ec

Agradecimiento

Quiero extender mi gratitud a varias personas muy importantes que han contribuido en
mi vida académica para poder llegar a esta mi etapa final, empezaré por mi amado esposo
Angel Gerardo Pinos Monar, gracias por su inmenso apoyo emocional, profesional y
econdmico para culminar mis estudios profesionales, gracias su ayuda, esfuerzo y amor que
me demuestra diariamente, me fortalece y me ayuda a seguir adelante.

Agradezco mucho a Dios por regalarme la bendicion de ser madre de tres hermosos
nifios, Mathias Pinos, Said Pinos e Isabella Pinos quienes con sus gestos de amor me han
llenado de vida, ternura, amor y alegria son mi motivacién y mi fuente de inspiracion.

Agradecer a mis tutores de la Universidad Internacional del Ecuador quienes me han
sabido guiar con sus sabios conocimientos y aprendizajes, a mis tutores de tesis muchas
gracias su constancia y paciencia han sido una parte fundamental para que pueda realizar mi
tesis sin ustedes sin su invaluable trabajo profesional no lo hubiese logrado.

Quedo muy agradecida con todos ustedes por compartir conmigo su valioso tiempo y

sus conocimientos profesionales.



vi

Dedicatoria

Mi tesis la quiero dedicar con todo mi amor y gratitud a mis padres Teodoro Tixi y
Araceli Valenzuela, quienes han sido mis guias de vida, mi motor, mi inspiracién que cada
dia tengo para seguir adelante.

Les dedico mi trayecto universitario a ustedes padres amados por su infinito amor,
apoyo, arduo trabajo, esfuerzo, sacrificio, por haber puesto en mi todas sus expectativas, por
su gran labor como guias de mi vida, por estar siempre en todos mis malos y buenos dias de
universidad, por estar a mi lado en todo momento de mi vida y por siempre creer en mi, por
sus palabras de aliento y consejos de vida, sin ustedes no lo hubiese logrado, muchas gracias
papitos, siempre estaré muy orgullosa de ustedes, muy orgullosa por ser su hija.

Quiero que mantengan siempre esta tesis como simbolo de mi gratitud y amor
incondicional por ustedes hoy les dedico este gran y anhelado logro a ustedes padres amados
todos los dias valoro cada minuto de mi vida a su lado, les agradezco todo su esfuerzo y aqui
estd el resultado de toda su labor por mi, Dios me permita contribuirles todo lo que hacen por

mi dia a dia.



viii

Resumen Ejecutivo

Este plan de negocio es un componente critico para el disefio de la empresa. Se basa
en un documento clave para asegurar el financiamiento, documentar el modelo de negocio,
delinear sus proyecciones financieras y convertir esa pequeia idea de negocio en una
realidad. Este documento consta de cinco fases que contienen descripcidn de objetivos,
justificacion, andlisis de medios y el concepto de negocio. En la segunda fase de este
proyecto se hace un anélisis e investigacion de marcado que compete andlisis PESTEL,
andlisis del microentorno, aplicacion de encuestas y flujo de ingreso proyectado. Como tercer
punto se lleva a cabo un Plan de Marketing que supone la fijacion de objetivos y estrategias y
estrategias comerciales para lanzar el servicio. En el estudio técnico y modelo organizacional
se describe la ingenieria de procesos, recursos y las bases administrativas. Finalmente, este
proyecto se la evalia mediante un andlisis financiero que indica la rentabilidad del negocio
mediante un anélisis de costos, gastos e indicadores financieros.

Palabras claves: plan de negocio, renta de carros, andlisis financiero, marketing.
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Abstract

This business plan is a critical component to the design of the business. It relies on a
key document to secure financing, document the business model, outline your financial
projections, and turn that small business idea into a reality. This document consists of five
phases that contain a description of objectives, justification, media analysis and the business
concept. In the second phase of this project, a market analysis and research is carried out,
which includes PESTEL analysis, microenvironment analysis, application of surveys and
projected income flow. As a third point, a Marketing Plan is carried out that involves setting
objectives and strategies and commercial strategies to launch the service. In the technical
study and organizational model, the engineering of processes, resources and administrative
bases are described. Finally, this project is evaluated through a financial analysis that
indicates the profitability of the business through an analysis of costs, expenses and financial
indicators.

Keywords: business plan, car rental, financial analysis, marketing.



Tabla de Contenidos
Lista de Tablas Xiv
Lista de Figuras Xvi
Lista de Grafico xvii
Capitulo 1: Introduccion 1
[0 07 118 870 SR 2
ODbJEUIVO ZENETAL.....eiintiiiiieiiee ettt ettt et et e e sbe e e b e s aeeeas 2
ODbjJEtiVOS ESPECTIICOS ..vveuriiiriiiieiiiteriie ettt ettt ettt e et e st e e sbeessabeeenanee s 2
Justificacion de 1a idea d€ NEZOCIO..........eeruiiiriiiiiiiiieite ettt 3
ANALISIS Al MEAI0. .. ceuiiiiiiiiieiiee ettt sttt e 4
Diagndstico a nivel NACIONAL ..........eeiiuiiiiiiiiiiiiieciieeeie e 5
Diagnostico de nivel 10Cal........ooiiiiiiiiiiiii e 5
CONCEPLO AL NMEZOCIO....eeeuetiieniiiieiiee ettt ettt et e e e ettt e et e e sabee e sabeeesabeeenanee 6
Operacionalizacion de Variables ............coouiiiiiiiiiiiiiiieceeeeeee e e e 9
RESUMEN. ..ttt e e ettt e e et e e e st e e e s eabreeeeenee 10
Capitulo 2: Analisis e Investigacion de Mercado 12
Analisis del MACTOENIOITIO «...couviiiiiieiiiieeitee ettt ettt e e e et e e et e e s bee e e e e sabeeeaas 12
Factor politico — 1€@al.........ooiiiiiiiiiieee e 12
Dimensiones L@ZalS.......ccuuiiriieiriiiiiiie ettt 14
DImension SOCIAL.......cc.eiviiiiiiiiiiieteee e 15
DIimension t€CNOIOZICA. .....cccueiriiiiiiiiieiieeieeeeee et 16
Dimension ECOIOZICA ....coouuiiiiiiiiiiiiiiieieiceeteeete et 17
DIimension CUltUTAl ...........cooiiiiiiiiiiieieee ettt e 18
Nota. E1aborado por 1 QULOTA ..........eeiuiieiiiieeiiiee ettt estee et ere e are e s tae e b e ssaseeenes 19
AnNAlisis del MICTOENIOIIIO .....ccuviiiiiieiiiieiitee ettt ettt et et e e e e et e e e bt e e sbaeesabeessabeeenas 19
5 fuerzas competitivas de Michael POTter ............ccoceeviiiiiiiiiniiiiceccceceee 19
Fuerza 1. Nivel de intensidad de [a competencia...........cceeeviieeniieenieeeiieeniie e 20
Fuerza 2. Barrera de entrada y salida o nuevos competidores ..........ccccecveereuveenneennnne. 20
Fuerza 3. Poder de negociacion de 10s compradores ..........cocceveerieeiieenncrieeneenneene 21
Fuerza 4. Poder de negociacion de 10s proveedores...........cooveeerveeriiieeniieeenieeenieeenne 22
Fuerza 5. Cantidad de servicios sustitutos en el SECtOr ..........ceveerieiiieenieniieenieeieenn 22
CadeNa dE VAIOT.....couiiiiiitie ettt ettt et as 23

ACtIVIAAAES PIIMATIAS . ..ccuveeurieeiieeieeeteete ettt ettt e sttt eseeesareesaeeeaneenene 23



Actividades secundarias 0 d€ APOYO ....ccecuveeriiiiriiieniie ettt 24
Diagnostico de la situacion DAFO ......cooccoiiiiiiiiiiiiicceeeceee e 24
ANALISIS DAFO ..ottt e 25
Matriz DAFO de estrategias Cruzadas..........coceeiueeiiienieeniienieeieesie et 26
Matriz de impacto en 10S Objetivos eStratéZiCOoS .........eeevveeerieeeriieeriieenireenieeesree e 27
LLOS CONSUMIAOTES .....eeueiiiiiiiiiieiieeiie ettt ettt et et ettt e st et e b sare e bt e esneenaeesanees 28
Criterios de SEZMENTACION .....cc..eeruieiiiieiiieiiee ettt ettt ettt sb e st e bt e eabe e e 28
Mapeo del Cliente por Buyer — Persona ..........cccccoveeiiiiiiiniiiiienieciceeeeeeeeeeee 28
Perfiles de Segmentacion.........c.ccecuivveriiriiriinieiieicetete et 29
Perfil SEOZIATICO...c.viiiiiiieiee e 29
Perfil demOZIATiCO. . .ccuiiiiiiiiiie e 30
Perfil en funcién del cOmportamiento...........c.eeevueeerieeeriieeniie e 30
Caracteristicas de SEZMENTACION .........eeeruiiiriiiiiriiieeeiiee ettt et eiee et e e e e 30
Proyeccion estimada de la demanda y demanda insatisfecha .............ccocoeeviinnnnnne 31
ANALISIS de 1@ OfETta......eooiiiiiiiiici e 31
Demanda inSatiSfECha. .......coc.eiiiiiiiiiiiiii e 32
Investigacion de METCAAO .......cocueiriiiiiiiiiiiiece et 32
CAlculo de 12 MUESIIA ...cc..eiiiiiiieiiie ettt 33
JODS 10 DE AOME......eiiiiiiiiiieee ettt ettt sttt 35
Prototipo del SEIVICIO ...eeeeuviiiiiieiiiie ettt et et e e et e e sbee e 35
ENITEVISTA ..ttt ettt ettt e e bt e e et e e ettt e e bt e e sabaeeeaaeeenabeenans 37
Andlisis e interpretacion de 1a entrevISTa ......ocveeveeeiieriieieeneeeeeee e 37
ENCUCSTA ...ttt ettt e sa e et sb e sttt e naeeeanees 38
Andlisis e interpretacion de 1a @NCUESTA ......cc.ueeeruvieeriieeiieeeieeeiee e 38
Calculo eStMAdO € VENLAS...c...veiiiiieiiiieiitee ettt et e et e et e et e e s bteesabeessabee e 49
Flujo de Inresos ProyeCtados. .....ccueeueerririeeriieieenieeie ettt ettt 50
Capitulo 3. Plan de Marketing y Ventas 52
Establecimiento de objetivos del Plan de Marketing............cccovvviieeiiieniiieciieeeieeeee e 52
ODbJetivo GENETAl ......ccueiiiiiiiiiiieeeeeeee et e 52
ODbjetivos ESPECTIICOS ...cc.utiriiiiiiiiieiieeeeeee e 52
Criterios de MATKEING......ccvieiiiieiiiie ettt et e et e e aeeeea e e e aaeesbaeessaeeesnseeenns 52
MALTIZ BCG ..ottt sttt 52
FOrmulacion de SIrAtEZIAS ........eeeruueerriiieiiiieeiiiee ettt te et e et e et e et e e st e e s bteesbeeesabeessareeenas 54

Branding ......coooueeeiiiiiieeeee et 54



POSICIONAMIEIIO ...ttt e 54
Estrategia de cartera y perfilamiento de clientes..........cccceeevvieiriieniieiniieeniieeeeeeee 55
Estrategia funcional ............oocoiiiiiiiiii et 55
Marketing MIX ....o.ooii et 55
Producto (SEIVICIO) ...coeeuvrieiieeeeeieeicireeeeeeeeeeeecitree e e e eeetree e e e e e eeentraaeeeaeeeens 55

PIECIO ¢t 57

Plaza (diStriDUCION) ......oeeiiiuiiieieiiiee e et 59

PrOmMOCION ...ttt 60

LL0ZO0 d€ 18 @IMPIESA ...cneiiinieiieii ettt ettt ettt e bbbt e s it e e b e e saeeeaneas 61
PUDIICIAAA ...ttt ettt ettt ettt e s bt e et e saeeeaneas 61
RESUIMEN....iiieie ettt ettt ettt e sb e st e bt e et e saeesanees 63
Capitulo 4: Estudio Técnico y Modelo de Gestion Empresarial 64
Tamafio del PrOYECLO. .. ..ceiiuiiiiiiiiiiiee ettt ettt e st e e et e e sabe e 64
Unidad de medida del tamamio..........ccueeeiiiiiiiiiiiiiieieeeeeeceeeeee e 64
Capacidad InStalada............ooeuiieiiiiiniie e e 64
Capacidad UtiliZad@a .........c.eeeiiiieiiiieie e 65
LLOCAIIZACION ...ttt ettt e et e st e et e e s be e e eaneeeeabee e 65
MaACTOlOCAIIZACION ...ttt et 65
MiCrOlOCAIZACION. ....coueiiiiieiiieiie ettt e 66
Ingenieria del NEZOCIO.....cccuuiiiiiieeiiie et ettt e et e st e e e e e s baeesbeeesabeeenns 66
Descripcion de la tecnologia del NEZOCIO ......oouvieiieriiiiiiiieeceecee e 67
Procesos relacionados con las actividades del servicio de alquiler de vehiculos .................... 67
Flujogramas de los procesos productivos del negocCio........ccceeevivieeriieriiveeniiieenieeenee 68
INECESIAAA A€ TECUTSOS ....eueieniiieiiieiie ettt ettt et e bt st eesabeebeesaeeeanees 71
SUMINISTIOS DASICOS ....eeiuviieiiiiieiiiee ittt ettt e et e et e st te e s bt e e sabeeesabeeeeabee s 71
Materiales € INSUMIOS .....ccc.uierruiieiiiieeitee ettt ettt e sttt e et e e e bt e et e e st eesabeeesabeeeanes 71
ACHIVOS T1JOS 1.etieeeiiieeeiie et ettt et e et e e et e e et e e ssbaeessbeeeenbaeeenbeeeenneeeennes 71
Talento NUMANO.........ooiiiiiiiii et 72
DiSefio 0rganizacional.........c.cueeiiiriiiiiieiieiieee ettt 73
Direccionamiento eSratéZIC0......ccuueruerriierrieriienieeieenee et et sne e e sneeee 73
Estructura organizacional y funcional...........c.cccecciieiiiiiiniiiiniiecieeceeeeeeee e 74
Organigrama eStIUCTUTAL........c.uieriuieeriieeriieeriee et e ete e et e e eaeeeeaeeesaeeeebeeeenseeesnseeenns 74
Organigrama funcional..........c.cccoooiiiiiiniiiiiinie e 74

Perfiles profesionales de 10s trabajadores ..........coceevieeiiiiriiiiiinieiecieceeec e 75



Gerencia de Recursos HUMANOS ..........cociiiiiiiiiiiiiiiiiiicccceeceeceeeteeee et 80
Analisis del Marco NOIMALIVO .....eeouviiiieriiiiieeie ettt ettt et e st esaeesanees 81
Constitucion de la empresa y principales entes reguladores............coceeveerieenienieenne. 81
RAZON SOCIAL ...ttt 81
Patentes Y IMATCAS. ....couuiiiiiieiiiieciiee ettt ettt ettt et 81
Licencias necesarias para funcionar y documentos legales ............ccoocueeevieeniieiniieeniieeenieenns 82
Capitulo 5. Evaluacion financiera del proyecto .83
INVETSION TNICTAL ..ottt ettt sttt eeaaeas 83
ALCHIVOS T1JOS 1eiiuiiieeiieeeiieeetee ettt e ettt e et e e et e e e te e e s abeeessaeeesseeessaeensseeensaeeensaeeesaeeeanseennns 83
EqQUIP0S de OfICINA...cc.uuiiiiiiiiiiieiiceee et 83
EqQuipos de tE€CNOLOZIA ...couviieiiieiiiieeiiieeee et 84
VEIICULOS ..ttt e 84
ACHVO AIFETIAO .ttt ettt e st e e et e e earee e 85
Capital de trabajO ......coouiiiiiiiiiiiee ettt e 85
Estructura del financiami@nto ..........coceeiieiiiiiriieiiienie ettt ettt 86
Condiciones de CTEILO .....ccuuiruiiiriiieiieniieeeeete ettt e 86
AMOTTIZACION ...ttt ettt et e et e e et e e e bt e e s bt e e eabbeeeabaeesabeeenane 86
COSLOS AEI SEIVICIO ..eeiuiieiniiieeiiee ettt ettt ettt ettt et e et e et e et e e sttt e e bt e e sabaeesaneeenabeenans 87
Mantenimiento preventivo de VehiCulos ...........oociveriiiiiiieiniiiieiieciceeeee e 87
Mano de OD1a dIr€CTa.........eeuiiiiiiiiericeeeceeee et 87
Proyeccion de SUELAOS .......cc.ooiiiiiiiiiiiiceee e 87
COSLOS TIAITECTOS ...ttt ettt ettt e et e e bt e e e b e e sabbe e e bt eesabeeesabeeesabeenans 88
UtES de OFICINA .vvovevvereeieariereiese sttt 88
MaALteriales PATA ASEO ......eeruvieeririeeriiieeiieeeteeeteeesiteesteeessteeessbeeessseesaseessseeeanseesnnseeennses 88
SEIVICIOS DASICOS ..eeuvtieriiieeiiiieeeite ettt ettt ettt e st e st e e e bt e e sabeeesabeeesabee s 89
Mantenimiento Y TEPATACION ......cecueerureerieereieteenieeieenteeteeseeereesneeereeseresreesseeenneenene 89
ATTIENAO .ttt st e a e st e bt et e b e st e bt e e 89
PrOYECCION @ COSLOS..uutiiiiiiiiiiie et et ettt ettt ete e et e e sete e et eeesbeeesebeeensaeesnsaeesnseeesnseennns 89
Gastos del servicio — COStOS FLJOS ..ccuvieiiiriiiiiiiiieiicnececeececee e 90
Gastos AdMINISIFATIVOS .....vieiiiiieeiiieiiiee et ettt et e et esabte e st e e eabee e sabeessabeeeaes 90
Proyeccion de SUELAOS ........cooiiieiiiiiiie et e 90
GaStOS dE CONSTUCTION. .....eeiiiiiiieiieeiteeit ettt ettt ettt et et e b e sabe e b e e eeee 90
GASLOS dE VEMILA ...ttt ettt st 90

GASTOS TIMANCIETOS - ettt e e e et e e e et e e e e e e e e e e e e e e eranaeeeranaeeeranaeeennnn 91



Proyeccion de ZastOS ......ccuuiiiieiiiieiiieeeieee et 91
Estado de situacion INICIAL.........covuiiriiiiiiiiiiiiciceccee e e 92
INGTESOS .t e 92
FIUJO A8 CAJA ..ttt et sttt be e s 93
EStado de reSUIAdos.......ooveiriiiiiieieeee e 93
Evaluacion fINANCIETA. ........coouiiiiiriiiieerteeteeete ettt ettt et e enees 94
VAN — Valor AcCtual NETO.......eeeiiiiiiiiiiiieeiieeeee ettt 94
TIR — Tasa Interna de RetOrnO........cccueiiiiiiiiiiiiiiiiccee e 94
Capitulo 6: Conclusiones y reCOmMendaciones..........ccecereesecserssensessanssassnsssnsssssssssssssassssssns 96
CONCIUSIONES ...ttt ettt et e e et e e sab e e e bt e e e bbeeeabbeeeabteesabaeesaneeeenbeenans 96
RECOMENAACIONES .....eoneiiiiiiiiiieiieee ettt ettt sttt e sanees 97
Bibliografia 99
Apéndice A. Mapeo Buyer — Persona 100

Apéndice B: Diseiio de la encuesta 102




XV

Lista de Tablas
Tabla 1 Operacionalizacion de variables ....................ccoccevvuieiiiiiiiiiiiniieiieeeeee et 9
Tabla 2. Principales indicadores de la economia — ECUQAOT ..............cccoueeeeveeeceeencreeenreeennne, 15
Tabla 3 Resumen de impactos de [0S factores MACKO .............cocccueevveieniiiiniiiiniieiieeeeeee 19
Tabla 4. Matriz de andlisis de barreras de entrada y salida del proyecto ............................. 21
Tabla 5 Resumen de impacto de 10S factores MICTO .......cccveeervieeriieeiiieeiee e eevee s 23
Tabla 6 Resumen del andlisis STTUACIONGAL..................cccocevuieviiriiiiniiiiiiiienieeeeeeeesee e 25
Tabla 7 Mapeo del Cliente por Buyer — PerSONQ ...............ccceeecuieeieeeeiieeeiieeeiieeeiee e 28
Tabla 8. Caracteristicas de la poblacion ODJetivo ...............cccoucoueeeieeeeiieeniieeeiieeeiee e 29
Tabla 9. Dimensiones GEOZVALICAS .........ccuuevueeercuiieiiie ettt ettt iee e saee e e e 29
Tabla 10 Perfil demogrdfico y PSICOZYALICO .....c.ueuevveeiiiiieiiieeiieeieeeeieeeee et 30
Tabla 11 Segmentacion en funcion del COMPOTIAMIENTO ............c..ceveueeeceeeeiiieeiieeeiieeeieeeaes 30
Tabla 12 Resultados de la interrogante: frecuencia de alquiler de vehiculos......................... 31
Tabla 13 Estimacion de la demanda del consumo anual del servicio..................cccccucevueennenn. 31
Tabla 14 Estimacion de la oferta por consumo anual del Servicio..............cceevvveevcueeencueennnne. 32
Tabla 15 Demanda insatiSfecha del SErVICIO ............cooovcuiievouieeiiiieeiiieeiieeeieeeiee e 32
Tabla 16 Edad de [0S PATTICIPANIES ..........cooeeeeeeiieeiiiieiieeiee ettt see e veeesveeesinee s 38
Tabla 17 NIVEL de INGIESO .......uueeeeeeeiieeeiiieeiee e eeee ettt e e st e e et e e s saeesbeeesnseeenaseeenses 39
Tabla 18 Alquiler de vehiculos para MOVILIZACION ..............cccocueeveiiciiiieiniieniieeesieeeeeeae 40
Tabla 19 Frecuencia de alquiler de VERICULOS ..............cc.oeevueeeceieeiiiieiieeecieeeee e 41
Tabla 20 Informacion sobre alquiler de VERICULOS ..............ccooeeeueeeiiiiaiiieeiieeeie e 42
Tabla 21 Tarifa a pagar diQriQmeEnte..................c.oeecueeescuieerieeeeiiieeseeeeieeesreesseeesseeesseesnanes 43
Tabla 22 Factores asociados al alquiler de VEeRICULOS...............ccueeceeeeciieeciieeiieeeieeeeiee e 44
Tabla 23 Servicios AdIiCIONALES ...............ccccevouiiiiiiiiiiiiiiiieteeeete ettt 45

Tabla 24 Nivel de satisfaccion con otras empresas de alquiler de vehiculos.......................... 46



XVi

Tabla 25 Cualidades a considerar en el alquiler de Vehiculos...............cccccoveeveeenoiinieenncnn, 47
Tabla 26 Creacion de empresa para alquiler de vehiculos .................cccccevveeveiniiinoicnieanenn, 48
Tabla 27 ESHIMAAO A€ VERNIAS .........ccccueeeeeeeeeiieeeiieeeieeeeteeesveeeseeessieeeeaaeessaeesseeessseeensseesnnes 49
Tabla 28 Flujo de ingresSo Proyectados .............ccuuuecueeeeiueeeeiiieeiiieeiieeeiieesieeesiseeesseeessseesnnes 50
Tabla 29. Estrategias de PrOAUCTOS ..............cccocceiiuiiiieiiiiiiiiiiteeieeie ettt 57
Tabla 30. ESrategias de PFECIOS ..........ccuieecuueeecueeeiiiieesiieeeieeesveeesieeeesaseesseeesseesnsseesnsseesnnes 58
Tabla 31. Estrategias de diStrIDUCION .............ccccueeevuiiiiiiiiiiiieiiieeieeeeeeeeeeee et 59
Tabla 32 Estrategias de PrOMOCION ............cc.uooecueieicuiiesiieeiieeeeieeesee et saeeesveeesvee s 60
Tabla 33 Capacidad instalada por el servicio de renta de vehiculos................cccccecueeevueene.. 64
Tabla 34 Capacidad utilizada del SErVICIO ...........c..cooeeveeeiiiniiiiiiiiiieieeeeeeeeesee e 65
Tabla 35 Factores de la Macrolocalizacion del negocio...................ccoccceveeveeecienucnseeennenns 65
Tabla 36 Factores de la Microlocalizacion del Negocio ...............coceeveercueeveincenneinieaneens 66
Tabla 37. SUMIRISITOS BASICOS .......covueeriiiiiiaiiiiiiiie ettt sttt 71
Tabla 38. Materiales € iNSUIMOS .........c...cocueeeueiiiiniiiiieee ettt 71
Tabla 39. EGUIPOS de OfiCINA ........cooeueeeeiiiieiiieeiie ettt e bee e e 72
TADIA 40, ettt ettt sttt e saeeeane s 72

TADIA A1, VORICULOS......cooeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee ettt e e e e e e e e ettt e e e e e e e e e eaaaaeaeseseeereeannns 72



Xvii

Lista de Figuras

Figura 1. Modelo de negocio basado en el lienzo de CANVAS para proyecto de alquiler de

VERICULOS .ttt ettt st esbe e et esbeesabeenbaeens 6
Figura 2. Esquema de 1a Matriz BSG .......oooiiiiiiiiiee e 53
Figura 3. LOZ0 del NEZOCIO .....eouuiiiiiiiiiiieiitee ettt e 61
Figura 4. Disefo de la planta de 1a €mpPresa .......oceeveeeiiiniiiiieiieieeieeeeceee e 66
Figura 5. Flujograma del proceso: atencion a ClIentes..........cccueeevieeeriieriieeniieeniieeeiee e 68
Figura 6. Flujograma del proceso 2: Cita personal ............ccceevueeerieeenieeniieeeiieenieeesieeesveeenns 69
Figura 7. Flujograma del proceso: seguimiento y control GPS ............ccoccooiiiiiiiiiiniiiinnns 70
Figura 8.0rganigrama estructural de PINOS CAR........ccccoiiiiiiiniiieieeeieeeeeeeeeeee e 74

Figura 9.0rganigra Funcional del PINOS CAR .........ccooiiiiiiiiieeeceececeeee e 74



XVviii

Lista de Grafico
Grafico 1. Bdad ........oooiiii ettt sttt 38
GIAfICO 2. INGTESOS ...ttt ettt st b et be e saeens 39
Grafico 3. Alquiler de VERICUIOS.......cccuiiiiiiieiie et e e sevee e 40
GIaAfiCO 4. FIrECUCIICIA. ...eeuiiiiiiiiiietie ettt et ettt e bt e e esaeeeaaeas 41
Grafico 5. INfOrMACION .....coiuiiiiiiiiiiiie et st 42
GIrafiCo 6. TarIFAS ....eoiiiiiiiiiii ettt ettt e sttt e e e e 43
GIAfICO 7. FACIOTES ....cutiiiiieiiieiteete ettt ettt st ettt et st e bt e e e nsee st es 44
Grafico 8. Servicios adiCIONAIES ..........cocuiiriiiiiiiiiiiieiccecec e 45
Grafico 9. Satisfaccion CON OLras EMPIESAS ......eeerurrerrireerriiieriireerireerrreesiteesieeesreeesneeesseeenns 46
Grafico 10. CUalIdades. ......coueiruiiiiiiiiiieeteeeeeeee ettt e 47

Grafico 11. NUEVA CIMPIESA .eeuveeeirieeriiieeiiieeiiieeerteeesiteeetteessereessreesseeesseeesseeesseeesseesssseesnns 48



Capitulo 1: Introduccion

En el mundo competitivo de hoy, los expertos en negocios estan de acuerdo en que hay
siete pasos fundamentales para crear un plan de factibilidad para negocios modernos y
eficientes, esto son la introduccién al plan de negocios; la descripcién del negocio; la
descripcién del mercado; el desarrollo y la produccidn; ventas y mercadeo; el equipo directivo
y las finanzas del plan de negocios. (Vargas Garcia , 2018) Aprender a navegar a través del
laberinto de informacién masiva puede ser complicado, no obstante, este documento presenta
los elementos esenciales que deben completarse y que pueden perfeccionarse con la ayuda de
muchos recursos y organizaciones para lograr la mejor probabilidad posible de obtener
financiacion y llevar a cabo la idea de negocio.

Desde su creacion a principios del siglo XX, la industria del alquiler de automoviles ha
pasado por cien afios de desarrollo en todo el mundo. En ciertos paises, la industria ha
experimentado un aumento significativo en las ultimas dos décadas, impulsada por el
crecimiento econdmico nacional y el aumento de los gastos de consumo personal. De cara a la
década de 2020, el alquiler de automoviles seguird el ritmo de los tiempos y mantendra un
rapido crecimiento, gracias a las nuevas oportunidades de la mejora del consumo, las
innovaciones tecnoldgicas y las iniciativas de carbono neto cero. (Bayram, 2021)

Hoy, en el contexto de los brotes recurrentes de COVID-19, la remodelacién del patrén
de consumo y los avances tecnolégicos estdn fomentando nuevas tendencias para la futura
industria del alquiler de automéviles. (Valenzuela Aros , 2020) Especificamente, la mejora del
consumo personal, la penetracion de los vehiculos eléctricos inteligentes y la evolucién de la
conduccién auténoma estan trayendo cambios revolucionarios a la industria. (Botia Rodriguez
& Novoa Villalobos, 2022)

Este proyecto de factibilidad tiene como objetivo disefiar un plan de negocio dirigido a

una empresa arrendadora de vehiculos. La finalidad del mismo nace a partir de visualizar en el



mercado objetivo el interés de los consumidores en funcién a este tipo de servicio. La industria
de alquiler de automdviles de Ecuador estd logrado un rdpido crecimiento durante las dltimas
dos décadas y se verd muy influenciada por las macrotendencias de hoy en dia. En ese contexto,
se espera que el tamafio del mercado se duplique en los préximos afios. En base a eso, los
actores de la industria deben crear empresas y/o elaborar estrategias en dreas clave y prepararse
para nuevas oportunidades.

Objetivos

Objetivo general

Disefiar un Plan de Negocios para la creacion de una empresa arrendadora de
vehiculos en el Distrito Metropolitano de Quito.

Objetivos especificos

- Realizar un diagnéstico del plan de negocio para la creacién de una empresa arrendadora
de vehiculos en la ciudad de Quito.

- Llevar a cabo un estudio de mercado que permita determinar la disponibilidad de clientes
o personas interesadas en funcién a la idea de negocio vinculada con el arrendamiento de
vehiculos en la ciudad de Quito.

- Diseiiar un plan de marketing y ventas que describa las acciones necesarias para dar a
conocer la empresa y el servicio en el mercado objetivo.

- Determinar los requerimientos técnicos idéneos para la puesta en marcha de la empresa y
la estructura organizacional administrativa 6ptima que requiere el negocio para operar en
el mercado.

- Evaluar la rentabilidad de la empresa mediante un andlisis financiero que indique la
situacion de la empresa en el horizonte de tiempo equivalente a 5 afios.

- Establecer las conclusiones y recomendaciones del proyecto en funcién a las distintas

fases del plan de negocio analizadas.



Justificacion de la idea de negocio

Problema identificado: basado en la industria para la renta de vehiculos, como
producto de la crisis acarreada en todo el mundo, se evidencia un comportamiento estancado
de la industria. En el contexto de los negocios en general, actualmente se evidencia
economias inestables, entornos inciertos y ambientes cambiantes.

A partir de la problematica detectado, la contribucion con este tipo de proyecto se
enfoca directamente en la economia general y personal alineada al duefio de la idea de
negocio.

En términos externos y econdmicos, un tipo de proyecto vinculado con el servicio de
la renta de vehiculos aporta satisfaciendo necesidades en los consumidores, se colabora con el
servicio y se dinamiza el intercambio de bienes y servicios. Directamente con la creacion de
este proyecto se promueve la reactivacion y el crecimiento de la rama. En un contexto un
poco mads globalizado, este tipo de negocio fomenta la creacién de empleos y se fomenta la
inversion logrando de esa manera un equilibrado desarrollo econdmico que favorece a la
sociedad en su conjunto.

Directamente, un negocio basado en la renta de vehiculos, beneficia a los posibles
clientes en funcidn a las necesidades que hoy en dia se padecen en el entorno relacionadas a
como ofrecer un servicio de alta calidad, ser leales con los clientes, disponer de diversas
flotas en torno a caracteristicas que sean acorde a los gustos y necesidades de cada persona.
(Cano Intriago, 2020) A su vez, en el entorno de la ciudad de Quito se evidencia una elevada
demanda en el alquiler de vehiculos, por lo tanto, la poblacién demandante no logra en su
totalidad satisfacer las necesidades en funcion a otras empresas que ya existen en el sector.

Considerando las razones macro y micro que motivan a la creacion de este
emprendimiento, este estudio se propone como objetivo principal analizar y evaluar las fases

que conlleva un Plan de Negocio enfocado a la creacion de una empresa arrendadora de



vehiculos en la ciudad de Quito. Aquello con la finalidad de contribuir al dinamismo
econdmico del sector y a fomentar el crecimiento de la economia nacional.
Analisis del medio

En respuesta a los brotes recurrentes de COVID-19, el panorama de consumo
remodelado y los avances tecnoldgicos estidn revolucionando las tendencias de alquiler de
automoviles. Especificamente, la mejora del consumo personal, la penetracién de los
vehiculos eléctricos inteligentes y la evolucion de la conduccion autonoma estén trayendo
cambios innovadores a la industria: un mayor consumo personal impulsa el crecimiento en
las industrias de consumo general, incluido el drea de alquiler, y las nuevas tecnologias
brindan aplicaciones que mejoran la experiencia de movilidad, acelerando asi la
transformacion de la industria. (Huaypamayta Osorio, 2020)

A partir de los estragos causados por la pandemia de la covid19, actualmente se esta
impulsando un crecimiento mas rapido en el mercado de alquiler de automdviles y la
diversificacion del gusto del consumidor por la experiencia del producto.

Las necesidades de los consumidores se estdn desplazando hacia experiencias de
alquiler diversificadas y digitales. Las necesidades de las generaciones mds jévenes que
buscan una experiencia de compra tnica y personalizada son cada vez mads diversificadas. En
cuanto a los destinos turisticos, los jévenes han desarrollado un creciente entusiasmo por
conducir a lugares pintorescos hacia pueblos pequeiios. (Andrade Mendoza & Garcés , 2020)
Ademads, con tecnologias inteligentes ubicuas y de vanguardia, los consumidores valoran
mucho las aplicaciones digitales y la experiencia de alquiler de automdviles y estan
dispuestos a pagar por servicios excelentes.

El impacto de COVID-19 ha aumentado la aceptacién del alquiler de automdviles por
parte de los consumidores y ha asestado un duro golpe a los medios de transporte publico

como el aéreo y el ferroviario, aumentando los recorridos sin conductor. Ademds de eso, las



preocupaciones sobre la privacidad y la seguridad en los viajes han cobrado protagonismo. La
mayoria de personas se preocupan principalmente por la seguridad y la privacidad de sus
opciones de transporte, y estas preocupaciones han impulsado la recuperacion del alquiler de
autos.

Diagnéstico a nivel nacional

Segtn informacién econdémica de la editorial de Estadisticas y Censos, en el Ecuador
existe alrededor de 118 empresas dedicadas a ofrecer servicios de alquiler de vehiculos. Esto
representa el 40% del namero total de actividades vinculadas con el sector automovilistico. A
nivel nacional, el negocio basado en la renta de vehiculos ha crecido debido a una creciente
demanda, precios asequibles y calidad en el servicio al cliente. (Chavez Cruz, 2020) Como
resultado de lanzamientos de emprendimientos formales e informales, se ha impulsado la
inversion en el sector de alquiler de vehiculos en ciudades grandes y pequefias del Ecuador.
Uno de los principales clientes a nivel nacional en el negocio de alquiler de vehiculos son los
turistas nacionales e internacionales debido a que necesitan movilizarse de una ciudad a otra
de manera comoda y segura.

Diagnéstico de nivel local

Con respecto al negocio de renta de vehiculos en la ciudad de Quito, los especialistas
manifiestan que, a partir de los estragos causados por la covid19, el escenario se torna menos
pesimista. El constante cuidado en la salud de los habitantes con respecto a los estragos que
causa en la salud el virus, ha conllevado a que las empresas de alquiler de vehiculos operen
con un dinamismo econémico mucho mas elevado. (TFC Smart, 2021) Para los viajeros, esto
significa que los automdviles estdn disponibles cuando lo necesiten y que significativamente
asequible en funcion de precios. En tal contexto, esto también beneficia a los inversionistas

ya que a conforme aumenta el dinamismo del servicio la demanda aumenta.



Concepto del negocio

Para representar el concepto de negocio de este plan de negocio basado en la renta de vehiculos, a continuacion, se los expone

mediante el lienzo de CANVAS.

Talleres para
mantenimiento y
reparacion

Compaiiias de seguro
Estaciones de servicio

para abastecimiento de
combustible

Promociones

Gestion de marketing
Monitoreo
(Seguridad)
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Capacitaciones en
Servicio al Cliente
Vehiculos modernos

Una forma fécil de tener
independencia sin
necesitar o tener un carro
propio

Forma alternativa para
tener un carro de manera
mas barata y sostenible

A\

——
Sistema de autoservicio
con reservas mediante
app, sitio web y teléfono,
contacto directo

&

Online

Sitio Web
Oficina

Redes Sociales

Personas que por el
momento no
prefieren tener su
propio carro por
distintas razones;
precio, créditos, etc.

Empresas que no
requieren el uso
paulatino de
vehiculos para sus
operaciones

—

Activos fijos (infraestructura), \/

Seguros, flota de vehiculos,
disefio y difusién de canales online

] vel S Ingreso por alquiler de vehiculos
combustible, servicio al cliente,

PR promocignes, costos .ﬁJ'OS y mantenimiento, capital humano, . Semanales
vanab!es, papltal de trabajo, parqueaderos. - Mensuales
HHARCIAmICATD: - Trimestrales

Figura 1. Modelo de negocio basado en el lienzo de CANVAS para proyecto de alquiler de vehiculos
Nota. Adaptado del libro: Generacién de modelos de negocios



Este plan de negocio estd enfocado en constituir una empresa que brinde un servicio
de arrendamiento de vehiculos. A su vez, mediante diversos atributos lograr que los clientes
perciban el servicio como unico y apreciado. En tal sentido, se ha plasmado la idea de
negocio en el lienzo de CANVAS identificando los siguientes aspectos:

1. Segmentacion de clientes: el segmento de clientes lo conforman aquellas personas que por
el momento no prefieren contar con su propio vehiculo. También, los clientes para este
negocio se alinean en aquellas empresas que requieren vehiculos para sus operaciones; pero
no de manera paulatina.

2. Propuesta de valor: esta idea de negocio propone a sus clientes una manera facil de tener
independencia sin necesitar o tener un carro propio. También, ofrece una forma alternativa
para tener un carro temporalmente de manera mas barata y sostenible. Este negocio, logra
aquello con la disponibilidad de vehiculos modernos, de marcas y modelos y brindar un

servicio las 24 horas.

3. Canales: el contacto con los clientes se lo hara mediante canales online, sitio web, oficina

y redes sociales.
4. Relacion con los clientes: por el servicio, esta estrategia se da mediante el uso de diversos
medios de comunicacion: aplicaciones mdviles, contacto directo, sitio web y mediante
contacto telefénico.
S. Aliados clave: la empresa contard con diversos talleres para acceder a mantenimiento y
reparacion de los vehiculos, empresas de seguro y ciertas estaciones de abastecimiento de
combustible en la ciudad.
6. Actividades clave: basadas en promociones, gestiéon de marketing y monitoreo enfocado a
la seguridad de los clientes.
7. Activos clave: el plan de negocio considerard como activos clave al talento humano,

capacitaciones en servicio al cliente y vehiculos modernos.



Flujo de ingresos: ingresos por la venta de servicios por arrendamiento de los vehiculos,
estos ingresos se dinamizan de manera semanal, mensual y trimestral.
Estructura de costos: basados en activos fijos, canales online, costos fijos y variables,

capital de trabajo y financiamiento.



Operacionalizacion de variables

Tabla 1

Operacionalizacion de variables

OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES DEL PLAN DE NEGOCIO

METODOLOGIA APLICADA
Variables Dimensi6én Sub-dimensién Indicadores invlt;;l:i(;:c:ei én Método de investigacion Técnicas de investigacion
Andlisis del medio Andlisis del medio Datos Secundarios
Viabilidad estratégica  Industria del alquiler de  Andlisis a nivel nacional Exploratoria Método Inductivo - Revistas
o Idea del negocio vehiculo Diagnéstico a nivel local p Cualitativa - Articulos
Concepto CANVAS
Macroentorno Datos primarios
Microentorno - Encuesta
Andlisis e Cadena de Valor Exploratoria p s - Entrevista
. ) R L . Meétodo Cuantitativo y
investigacion de Diagnéstico Investigacion de Mercado  Descriptiva Cualitativo - Mapeo por
mercado Consumidores De campo Buyer persona
Demanda y Oferta - Jobs to be done
PLAN DE NEGOCIO
DIRIGIDO A UNA Objetivos .
Criterios de marketing Método Cuantitati
EMPRESA Plan de Marketing y Estrategias . . . ctodo Luantitalivo y Datos Secundarios
. Estrategias de Marketing Descriptiva Cualitativo
ARRENDADORA DE Ventas Estrategias de
. diferenciacién
VEHICULOS EN LA
CIUDAD DE QUITO Tamaiio
Localizacién
Estudio Técnico y Ingenieria . P o .
2 Ingenieria y o Método Cualitativo Datos Secundarios
Modelo de Gestién Procesos .. . Descriptiva
N R L Administracién
Organizacional Diseflo organizacional
Perfiles
Marco Normativo
Costos de inversién
Evaluacién financiera girs)étt)asl (;1: (Erit;?gén Evaluacién financiera: Meétodo Cuantitativo Datos Primarios (Cdleulos
P y VAN, TIR, etc. Descriptiva y Propios)

del proyecto

mantenimiento
Punto de equilibrio

PR litati
Analisis de Impactos cualitativo

Nota: elaborado por la autora
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Resumen

En esta primera fase de la investigacion se establece todo lo relacionado con este Plan
de Negocio. Se hizo un andlisis de la importancia de los modelos de negocio a la hora de
implementar uno nuevo o simplemente sugerir nuevos productos o servicios en la cartera de
una organizacion ya constituida. A partir de aquello, este plan de negocio dispone la creacién
de una empresa orientada a brindar servicio de alquiler de vehiculos en la ciudad de Quito como
alternativa para obtener ingresos econdmicos y dinamizar la economia local que palatinamente
se recupera de los estragos ocasionados por agentes externos que, en los ultimostiempos, la han
afectado paulatinamente. A partir de los ultimos acontecimientos acarreados por la pandemia
Covid19, todas las industrias; incluida la del sector vehicular, presentan niveles favorables de
dinamismo y crecimiento del sector. En ese sentido, la creacion de nuevosnegocios garantiza en
gran medida el éxito de los mismos, ya que en el medio (mercado) se percibe un crecimiento
paulatino de personas demandantes del servicio. A nivel global, el comportamiento del servicio
de renta de vehiculo es favorable, no obstante, en el Ecuador también se evidencia un entorno
favorable. Como consecuencia de lograr el objetivo general de esta investigacion, en este plan
de negocio se desarrollan diversas fases alineadas a un estudio de mercado, plan de marketing,
plan de operaciones, estudio organizacional — legal y un andlisis financiero. Una de las
principales razones de llevar a cabo este trabajo es contribuira la economia en general y la
economia personal del duefio del negocio. El concepto de negociobasado en el alquiler de
vehiculos se basa principalmente en rentar vehiculos modernos, variedad de tamafios y estar
disponible para el servicio las 24 horas. Se plantea una relacién con los clientes basada en la
calidad del servicio y brindar servicio técnico paulatino. El negocio propone como actividades
claves para conseguir sus metas promociones, gestion eficaz de marketing y monitoreo; asi

también, se contard con un potencial de activos que involucra
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Talento Humano con destrezas acorde a la rama del negocio, capacitaciones y vehiculos

modernos.
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Capitulo 2: Analisis e Investigacion de Mercado

Analisis del macroentorno

El anélisis PESTEC permite al administrador o gerente de este plan identificar los
factores macroecondmicos clave que pueden tener una influencia en el desarrollo futuro del
negocio. La identificacion de variables macroecondmicas son de elevado interés ya que
permiten la construccion de diferentes escenarios logrando que el administrador del proyecto
pueda anticipar mejor las decisiones estratégicas necesarias para asegurar el adecuado
desarrollo y sostenibilidad del negocio.

Factor politico — legal

En esta variable se analizan: estabilidad del gobierno, actitud del gobierno frente a las
empresas y medidas que favorecen a las empresas.

Estabilidad de gobierno

La estabilidad politica de un gobierno permite atajar los problemas econémicos. En
cualquier economia, estd comprobado que la estabilidad politica, combinada con cierto grado
de libertad financiera, son claves para el crecimiento del Producto Interno Bruto.
Actualmente, Ecuador no goza completamente de una estabilidad de gobierno. Esto ha
conllevado que paulatinamente se estén emitiendo parlamentos cada vez mas divididos.
Debido a las muchas discrepancias que actualmente se emergen por el actual gobierno de
Guillermo Lasso, no se defienden o promueven intereses solidos en el sector empresarial.
Otro agravante de la inestabilidad politica en Ecuador, es que por aquella situacién se torna
dificil alcanzar acuerdos y aprobar leyes en beneficio del sector empresarial. Puede que como
se estdn manifestando las cosas con el actual gobierno, llegue a desencadenarse una
paralizacion politica que termine por desembocar una gran incertidumbre. Este factor

representa una amenaza con impacto alto para el proyecto.
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Actitud del gobierno frente a las empresas

La razén comercial de este proyecto el brindar un servicio de alquiler de vehiculos en
la ciudad de Quito. El tomar en consideracion dicha actividad econémica, involucra muchos
aspectos desde diferentes perspectivas y el &mbito politico es una de ellas. Es entonces que,
como inversionista se cuestiona ;Como intervienen los aspectos politicos en la creacién de
emprendimientos en el Ecuador? ;Conviene o no?, entre otras interrogantes. Actualmente el
gobierno de Guillermo Lasso ha tomado decisiones empresariales con ligeros beneficios tanto
para la sociedad y a nivel politico. En este sentido, el sector empresarial se enfrenta a la
oportunidad de la inversion extranjera, consolidando la confianza entre el sector privado y
publico; se esta brindando apoyo a la inversion, innovacion y emprendimiento de proyectos a
fin de realizar mds eficientes los procesos productivos, entre otros ejes mds profundos que
involucran el sector empresarial. Este factor representa una oportunidad con impacto medio
para este proyecto.

Medidas que favorecen a los negocios

Las medidas un poco mads recientes en funcion a ayudar al sector empresarial en
Ecuador han sido debido a los estragos ocasionados por la pandemia de Covid19.
Organizaciones como las CEPAL y la OIT son aquellas que han desarrollado medidas y
estrategias para que el sector empresarial pueda recuperarse (CEPAL , 2020). En lo que
respecta a las medidas generales tomadas por el gobierno, estas se basan directamente en el
plan econémico de Ecuador que basicamente establece colocar la deuda en una firme
trayectoria descendente, generar empleo, proteger a los pobres y a los grupos mas vulnerables
y apuntar la lucha contra la corrupciéon (FMI - Fondo Monetario Internacional, 2021).
Teoéricamente, estas medidas son muy favorables en el sector empresarial, no obstante, en la
economia del Ecuador, esta implementacion se la ejecuta con muchas trabas. Sin embargo,

aquellas iniciativas representarian una oportunidad con impacto medio para este negocio.
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Dimensiones legales

En esta dimension se analizan las variables legales como legislaciéon comercial y
legislacién tributaria.

Legislaciéon comercial

En este variable del entorno legal se analiza al conjunto de normas que regulan la
actividad comercial en Ecuador. El 2021 fue un afio con los mds grandes desafios e
incertidumbres para la economia ecuatoriana. Para el afio 2022 se visualizan perspectivas
favorables para el sector empresarial que van desde la dinamizacion favorable en el
comportamiento de créditos, precios del petroleo con expectativas al alza, fuentes adicionales
de recursos para financiamiento, aumento de la inversion y serie de politicas publicas para
contener y contrarrestar efectos de la pandemia. (Villarreal , 2022) Este plan de negocio por
ser un emprendimiento en vias de crecimiento, las normas que regulan la actividad comercial
representan una oportunidad con impacto medio para el negocio.

Legislacion tributaria

En este apartado se analizan de manera especifica las leyes tributarias (impuestos) que
han sido aprobadas por el Congreso Nacional. Los cambios tributarios en el 2022 se los
expone a continuacion:

Impuesto a la renta: trae dos cambios; se elimina deduccién de gastos personales y
modificacion de la tabla del pago del impuesto a la renta. Esta va del 5% al 37%. Impuesto a
la salida de divisas: reduccidn progresiva del impuesto a la salida de divisas. Mediacion para
deudas: 1a reforma tributaria establece tres incentivos para los contribuyentes con deudas.
Pequeiios negocios: el nuevo Régimen Impositivo de Negocios Populares y Emprendedores
RIMPE favorece a los pequeiios negocios. Al igual que los efectos de la legislacion

comercial, Este Plan de Negocio por ser un emprendimiento nuevo, se beneficia directamente
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con estas nuevas leyes tributarias. Este comportamiento se lo considera una oportunidad con
impacto medio para el negocio.

Dimension econémica

En esta variable se analizan tres dimensiones: comportamiento del PIB, inflacién y

tasa de interés activa.

Tabla 2.
Principales indicadores de la economia — Ecuador
Variables 2019 2020 2021 - 20222
econdmicas
PIB 3.0 % 1.4 % (3.55%)
Inflacién 0.27% -0.34% 0.13%3
T.I. Activa -- - 8,86(2022)

Fuente: BCE — Banco Central del Ecuador — Afio de Consulta / 2022
Nota. Elaborado por la autora

PIB: segtin el comportamiento del PIB Nacional, en el afio 2021 mostré un
crecimiento favorable. Inflacion: en lo que va del afio, el promedio de la inflacién no refleja
valores altamente drdsticos en comparacién con el afio 2019. Tasa de Interés Activa: la tasa
de interés referencia se ubica en 8,86%. Esto supone un interés favorable para los
inversionistas ya que, en otras épocas, este porcentaje ha sido mayor. Tanto el PIB, la
Inflacién y la Tasa de Interés Activa, muestran entre los afos 2021 y 2022 indices favorables
para la economia nacional en comparacion a aios anteriores. Este comportamiento representa
una oportunidad con impacto medio para este negocio, ya que la economia, segin aquellos
indices se dinamiza; lo cual beneficia practicamente a todos los sectores empresariales del
Ecuador.

Dimension social

En esta dimension se analizan aspectos vinculados con conflictos sociales y valores y
actitudes sociales.

Conflictividad social
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Ecuador, hoy por hoy se encuentra entre la reactivaciéon econémica y la conflictividad
social. Los indicadores econdémicos en Ecuador son del todo alentadores. La reciente
pandemia causada por la COVID19 gener6 una profunda recesién que provocé un repunte de
la pobreza en Ecuador. La crisis puso en evidencia debilidades estructurales como carencia de
amortiguadores macroecondmicos, elevada informalidad, sistema de salud poco preparado y
grandes brechas en el acceso a servicios publicos. (Banco Mundial, 2022) En lo que respecta
al dinamismo comercial de este Plan de Negocio, este comportamiento supone una amenaza
con impacto alto para la actividad comercial.

Valores y actitudes sociales

La inseguridad y la violencia golpean al pais. La percepcion negativa de la ciudadania
sobre aspectos de inseguridad aumenta en Ecuador. En Ecuador se evidencian grupos de
crimen organizado, bandas urbanas, asaltantes y ladrones. Esto pone en aprietos a la
seguridad nacional. La ciudadania hoy por hoy reclama proteccion, a su vez que los indices
de actos delictivos van en aumento. Este Plan de Negocio, al igual que los tantos comercios
existentes en el pais, pueden ser victima de los acontecimientos anteriormente mencionados.
Esto representa una amenaza con impacto alto para los negocios.

Dimension tecnolégica

En esta dimension se analiza transferencia tecnoldgica, TIC’s y avances tecnoldgicos.

Transferencia de tecnologia

Relacionado al conjunto de procesos que permiten el flujo de conocimientos técnicos,
empiricos y cientificos aplicados en la elaboracidn de un producto o servicio. (Pineda, 2016)
La transferencia de tecnologia en el Ecuador se ve entorpecida por el seguimiento de patrones
extranjeros, la lenta apropiacion de tecnologia importada, el poco presupuesto invertido a la
I+D, resultados ineficientes de Ciencia, Tecnologia e Innovacién, entre otros agravantes que

favorecen al incumplimiento del modelo macro ecuatoriano de transferencia de tecnologia.
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En concordancia con el servicio que pretende brindar este plan de negocio, esto podria
representar una amenaza con impacto minimo para el dinamismo de las actividades.

TIC’s

En Ecuador, la informacién de Tecnologias de la Informacién y Comunicacién genera
datos sobre equipamiento, acceso y uso del computador, internet y celular, en el hogar
proporcionando insumos para el andlisis y formulacién de politicas publicas. (INEC Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos, 2022) El uso de este tipo de tecnologia impulsa el
desarrollo social, econémico y productivo del pais. En un contexto donde actualmente casi
todo se maneja por medio de las redes, el comportamiento basado en el uso de las TIC’s
representa una oportunidad con impacto alto para este negocio.

Avances tecnolégicos

Desde una perspectiva empresarial, las unidades de negocio estdn paulatinamente
creando nuevas estrategias de mercado para mantenerse como lideres absolutos. Para esto, las
actualizaciones tecnoldgicas son el pequefio gran cambio que determina el beneficio, el
interés y la acumulacién de riqueza. Considerando esto, se evidencia que las tendencias
tecnoldgicas en el Ecuador denotan un punto a favor de las empresas. Desde innovacién en
equipos tecnoldgicos hasta infraestructura, son los avances que se han logrado a lo largo del
tiempo. Indirecta o directamente estos avances tecnoldgicos en el Ecuador se los considera
como una oportunidad con impacto alto para las operaciones de este negocio.

Dimension Ecolégica

Se analizan emisiones, generacion de residuos y leyes medio ambientales.

Emisiones a la atmosfera y generacion de residuos

Al hacer un uso sustentable de los residuos, se esta protegiendo al medio ambiente,
por lo tanto, la gestién del Ministerio del Ambiente en funcién con los principales municipios

de las provincias proporcione apoyo y viabilidad para facilitar el tratamiento de cualquier tipo
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de residuos, evitando problemas a largo plazo. Estas leyes favorecen la actividad comercial,
por lo tanto, este factor se lo considera una Oportunidad con impacto medio para este
negocio.

Leyes medio ambientales

Los desafios ambientales para el Ecuador — 2022. Ecuador, un pais que se preocup6
por la gestién ambiental mediante consultas populares en temas de: limitacion de la mineria
metélica y la proteccion nacional del Parque Nacional Yasuni, incentiva a los ciudadanos que
mediante cualquier gestion de comercio que se realice, se debe considerar aspectos
relacionados a la Responsabilidad Social Corporativa. Partiendo desde la mision del
Ministerio del Medio Ambiente en el Ecuador que establece “ejercer de forma efectiva la
rectoria de la gestion ambiental garantizando una armonia entre los ejes econdmicos, sociales
y ambientales” (Ministerio del Ambiente, 2019). Estas leyes favorecen esta actividad
comercial con un impacto medio en funcién a una oportunidad para el negocio.

Dimension cultural

En esta dimension se analiza los nuevos hébitos de consumo en la poblacion.

Nuevos habitos de consumo

El 2022 esté siendo un afio interesante para el comercio minorista. Este sector busca
superar los desafios de los dltimos afios y dar un gran paso para definir cémo serd la
experiencia de compra en el futuro. El futuro supone la implementacién de nuevas
tecnologias que preparan el camino para una experiencia en linea mas integral. No obstante,
el 2022 no es del todo fécil para el sector empresarial, atin persisten varios factores que
preocupan a los inversionistas como la pandemia COVID19 que atin sigue siendo una
preocupacion, problemas de suministro, las finanzas de los hogares, entre otros. La
preocupacion latente por la pandemia de la Covid19 y otros factores representan una amenaza

con impacto alto sobre este Plan de Negocio.
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Tabla 3
Resumen de impactos de los factores macro
Grado Grado
Factores .
Oportunidades Amenazas
DIMENSION POLITICO — LEGAL BAJO MEDIO ALTO BAJO MEDIO ALTO

Estabilidad del gobierno
Actitud del gobierno frente a las
empresas

Medidas que favorecen a los negocios
Legislacion comercial

Legislacion tributaria

DIMENSION ECONOMICA

PIB. Tasa de interés Activa, inflacion
DIMENSION SOCIAL
Conflictividad social

Valores y actitudes sociales
DIMENSION TECNOLOGICA
Transferencia de tecnologia

TIC’s

Avances tecnoldgicos

DIMENSION ECOLOGICA

Emisiones a la atmosfera y generacion de
residuos

Leyes medio ambientales
DIMENSION CULTURAL
Nuevos hédbitos de consumo

RS NN

v
BAJO MEDIO ALTO

v
BAJO MEDIO ALTO

BAJO MEDIO ALTO

v
v
BAJO MEDIO ALTO
v
v

BAJO MEDIO ALTO

v

BAJO MEDIO ALTO

BAJO MEDIO ALTO
v

v
BAJO MEDIO ALTO
v

BAJO MEDIO ALTO

BAJO MEDIO ALTO
v

Nota. Elaborado por la autora

Analisis del microentorno

5 fuerzas competitivas de Michael Porter

Antes de pasar al andlisis fuerza por fuerza, hay que tener claro la industria en la cual

se sumerge nuestro proyecto. Esta idea de negocio pretende brindar servicio de renta de

vehiculos para la ciudad de Quito. En este sentido, el estudio que se aborda enseguida se

enfoca en evaluar el grado de participacion directa y/o indirecta de los factores mas cercanos

allegados a esta industria.
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Fuerza 1. Nivel de intensidad de la competencia

Se analiz6 el grado de competencia que tiene el servicio de renta de vehiculos en la
ciudad de Quito. Segtin investigacion, las principales empresas de renta de vehiculos en la
ciudad de Quito son:
- MareAuto
- Rentalcars
- Car Rentals
- Nazcar Rent a Car
- Alamo rent a car
- Carson Rentacar
- Localiza Alquiler de Autos
- Las Vegas Rent a Car
- Amigo Car Rental

El listado expuesto indica las principales empresas de renta de vehiculos en la ciudad
de Quito. En funcién a dicha informacién se percibe que el nivel de la competencia es
elevado. Nivel de intensidad Alto.

Fuerza 2. Barrera de entrada y salida o nuevos competidores

Este segmento se relaciond con determinar la facilidad o dificultad que tendrian los
nuevos negocios vinculados con la renta de vehiculos con respecto a entrar o salir de la
industria. Para este anélisis se consideran dos factores: entrada y salida.

En los factores de entrada se analiz6 la proporcion del capital, diferenciacion del
servicio en torno a otras firmas de la competencia, economias de escala basado en el niimero
de servicios, curvas de aprendizaje, disponibilidad de tecnologias, subsidios

gubernamentales.
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En los factores de salida se consider6 los activos especializados en torno a que tan
facil o dificil es volver a vender los bienes que se hayan adquirido para el proyecto, gusto por

la empresa y su actividad comercial, restricciones gubernamentales.

Tabla 4.
Matriz de andlisis de barreras de entrada y salida del proyecto

BARRERAS DE SALIDA

Bajas Altas
Rendimientos bajos, riesgosos

g Rendimientos bajos, estables - Activos especializados
é - Gustos por la empresa
= Bajas - Capital
4 - Economia de escala
= Di .
= - iferenciacion
=] - Curva de aprendizaje
3 - Tecnologia
=
Eﬂﬂ Altas Rendimientos elevados, estables Rendimientos elevados, riesgosos
=<
- NA - Restricciones

gubernamentales

De acuerdo al cuadro expuesto, las barreras de entrada para el negocio son altas. En el
sentido contrario, enfocado a las barreras de salida, éstas se tornan bajas.

Fuerza 3. Poder de negociacion de los compradores

La concentracion de clientes para este Plan de Negocio de renta de vehiculos en la
ciudad de Quito no es elevada, debido a que el segmento es exclusivo, en tal sentido, los
clientes no pueden tomar decisiones sobre los precios ya que el servicio que brinda la
empresa es exclusivo y bastante diferenciado de otras firmas del sector en cuestiones de
calidad y disefio. En lo que respecta al poder adquisitivo; este es elevado, esto supone que la
empresa siempre deberd tener un trato especial con los clientes a fin de retenerlos
constantemente evocando niveles de confianza y fidelidad. Esta tercera fuerza establece un

nivel alto en base al poder de negociacion de los clientes.
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Fuerza 4. Poder de negociacion de los proveedores
Para este sector de la industria y por caracteristicas de los servicios que se pretenden
lanzar, no es tan indispensable la alianza y/o contacto con proveedores. No obstante, este
grupo no puede ejercer su poder hacia el alza de precios, es decir, que mediante la presién
que este grupo pueda ejercer sobre la naturaleza del proyecto, la empresa no estda
directamente obligada a acatar politicas basadas en las empresas proveedoras. En tal
contexto, la intensidad de la cuarta fuerza se torna baja.
Principales proveedores del servicio:
- Proveedores de aceite y filtros
- Proveedores para la adquisicion de repuestos mecanicos
- Proveedor para rastreo satelital GPS
Fuerza 5. Cantidad de servicios sustitutos en el sector
En la medida de que haya mayor cantidad de servicios sustitutos en coordinacion con
los que brindara este proyecto, es riesgoso ya que pudiere existir una competencia mucho
mas intensa, lo cual obliga a luchar con la variable “precio” y no es conveniente. Para este
proyecto en particular, esta dltima fuerza de Porter evaluada se torna riesgosa, debido a que
en el sector o mercado si existe un elevado nimero de empresas que ofertan el servicio de
renta de vehiculos formales e informales para cubrir mismas necesidades. También a los
efectos de esta fuerza se suman los transportes publicos y servicios de taxi. Intensidad media

de la fuerza.
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Tabla 5
Resumen de impacto de los factores micro

Fuerzas competitivas de Michael Porter Grado de intensidad
Andlisis del Microentorno BAJO MEDIO ALTO
Fuerza 1. Nivel de intensidad de la competencia v
Fuerza 2. Barrera de entrada y salida v
Fuerza 3. Poder de negociacion de los compradores v
Fuerza 4. Poder de negociacion de los proveedores v
Fuerza 5. Cantidad de servicios sustitutos en el sector v

Nota. Elaborado por la autora
Cadena de valor

Este anélisis se lo hace con la finalidad de examinar y dividir las actividades
estratégicas del negocio. Mediante esta labor se pretender representar y entender mejor cdmo

funcionan las fuentes, costes y capacidades que diferencias el negocio.

ACTIVIDADES SECUNDARIAS

Infraestructura

Recursos Humanos

Desarrollo Tecnoldgico

<

Aprovisionamiento &

S

3 on
[72]
3 s 5 8 s S g S
Z 5 2 g3 25 2
B £ £ o g S Z
S — & — = S O
S = > 2
ACTIVIDADES PRIMARIAS

Figura: Cadena de valor para el Plan de Negocio
Nota. Tomado del modelo de cadena de valor de Michael Porter

Actividades primarias
Logistica interna: incluye todo lo relacionado con la gestién de stock de la empresa,

para este servicio se identifican mantenimiento y reparacion de vehiculos. Asi también otros
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recursos como productos y combustible utilizados en los vehiculos. Siempre se aplicardn
modelos de herramientas para mantener la disponibilidad inmediata de los mismos.

Operaciones: proceso de brindar el servicio basado en la renta de vehiculos: en esta
variable se integran tres procesos; atencion a clientes, cita personal y seguimiento y control
GPS.

Logistica externa: por caracteristicas propias del servicio, la logistica externa se basa
mas en el uso de estrategias de marketing para atraer a los clientes. Se hard un plan de
marketing el mismo que estard enfocado en publicitar mayoritariamente por Redes Sociales.

Marketing y ventas: social media marketing para dar a conocer la empresa y el
servicio de renta de vehiculos.

Servicio Post Venta: comercializacion por ventas del servicio y seguimiento continuo
de clientes.

Actividades secundarias o de apoyo

Infraestructura: oficina fisica y virtual del negocio, elementos administrativos que en
este caso se identifican la gerencia, finanzas y planificacion y control.

Tecnologia: equipos de computo, celulares y software para seguimiento de vehiculos.

Talento Humano: trabajadores comprometidos con el negocio.

Compras: talleres para mantenimiento, concesionarios para compra vehiculos y otros
proveedores para materiales y equipos menores vinculados con los automéviles y
mantenimiento de los mismos.

Diagnéstico de la situacion DAFO

En el siguiente andlisis se conoce y evaldan las posibles condiciones de operacion
reales en las cuales participara este Plan de Negocio para renta de vehiculo en la ciudad de

Quito.
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Andlisis DAFO

Tabla 6
Resumen del andlisis situacional

FI Herramientas de marketing basada en o1 Actitud de apoyo del gobierno frente a las empresas

Social Media Marketing
F2 Procesos logisticos eficaces 02 Medidas que favorecen la creacién de negocios
F3 Seguimiento de clientes — Calidad en O3 Legislaciéon comercial a favor de los nuevos
el servicio emprendimientos

04 Legislacién tributaria que favorece a los nuevos

F4 Gestion paulatina de ventas .
emprendimientos

O5 Variables econdmicas: PIB, Inflacion y Tasa de Interés
muestran equilibrios a favor de la economia

06  Cultura enfocada al uso de las TIC’s en Ecuador

O7 Avances tecnolégicos que favorecen la actividad
comercial y productiva en Ecuador

08 Leyes medio ambientales a favor de la actividad

comercial

DEBILIDADES AMENAZAS

Por ser un proyecto que recién
D1 empieza, la empresa no cuenta con Al
fuertes bases administrativas

Indicios que indican inestabilidades en la
administracién del Gobierno

Falta de objetivos empresariales a Exceso y aumento de conflictividad social en el

corto mediano y largo plazo A2 Ecuador

Ausencia de planes y proyectos que
D3 refuercen la actividad comercial a lo

largo del tiempo

Pérdida de valores y actitudes sociales que amenazan
A3 la seguridad social

Ausencia de una herramienta de . . .

. Poca transferencia tecnolégica aplicada en el Ecuador

evaluacion de personal A4
A5 Nivel de intensidad de la competencia: alto

D5 La organizacién no tiene metas claras A6  Poder de negociacién de los compradores: alto
A7 Cantidad de productos sustitutos: alto

Ausencia de herramientas de control
D6 de personal y calidad del servicio

Nota. Resultado del analisis situacional
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OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Ol. Actitud de apoyo del gobierno frente a las empresas

Al. Indicios que indican inestabilidades en la administracién del Gobierno

02. Medidas que favorecen la creacién de negocios

A2. Exceso y aumento de conflictividad social en el Ecuador

03. Legislacién comercial a favor de los nuevos
emprendimientos

A3. Pérdida de valores y actitudes sociales que amenazan la seguridad social

04. Legislacion tributaria que favorece a los nuevos
emprendimientos

A4. Poca transferencia tecnolégica aplicada en el Ecuador

05. Variables econdmicas: PIB, Inflacién y Tasa de Interés
muestran equilibrios a favor de la economia

AS. Nivel de intensidad de la competencia: alto

06. Cultura enfocada al uso de las TIC’s en Ecuador

A6. Poder de negociacion de los compradores: alto

O7. Avances tecnoldgicos que favorecen la actividad
comercial y productiva en Ecuador

A7. Cantidad de productos sustitutos: alto

08. Leyes medio ambientales a favor de la actividad
comercial

09. Barrera de entrada y salida de nuevos competidores:
baja

010. Poder de negociacion de los proveedores: bajo

FORTALEZAS

ESTRATEGIAS PARAF - O

ESTRATEGIAS PARA A - F

F1. Herramientas de marketing basada en Social Media
Marketing

F2. Procesos logisticos eficaces
F3. Seguimiento de clientes — Calidad en el servicio

F4. Gestion paulatina de ventas

O7; F1: Disefiar un Plan de Marketing aplicando Social Media
Marketing para dar a conocer la empresa y los servicios

07; F2; F3; F4: Disefiar herramientas para control de calidad y
seguimiento en aspectos vinculados con el Servicio al Cliente

O1; O2F1: Ofrecer variedad en el servicio de renta de vehiculos

F3: Identificar necesidades futuras de los clientes

F4: Mantener siempre claro el perfil de riesgo financiero de la empresa.

AS; F3: Diseiar estrategias comerciales en funcién a andlisis
realizado a la competencia de otras firmas del sector

AS; A6; A7; F2: Aumento del tamafio de la empresa

AS5; A6; A7: Superar los competidores

DEBILIDADES

ESTRATEGIAS PARAD - O

ESTRATEGIAS PARAD - A

D1. Por ser un proyecto que recién empieza, la empresa no
cuenta con fuertes bases administrativas

D2. Falta de objetivos empresariales a corto mediano y largo
plazo

D3. Ausencia de planes y proyectos que refuercen la
actividad comercial a lo largo del tiempo

D4. Ausencia de una herramienta de evaluacién de personal
D5. La organizacidn no tiene metas claras

D6. Ausencia de herramientas de control de personal y
calidad del servicio

D4; 06: Capacitar constantemente al personal interno para
brindar un servicio eficiente a los usuarios

D1; D2; D3; O6: Mejorar el servicio a manera de
especializarse

D1; D2; D3; DS; AS; A6; A7: Planteamiento paulatino de metas en
todas las dreas de la empresa que conlleven siempre al crecimiento
del negocio.

D1; A7: Expandirse hacia nuevos territorios

Nota. Elaborado por la autora
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Después de haber realizado el andlisis DAFO del negocio, emergen los siguientes objetivos estratégicos y su impacto.

# Objetivo

Estrategias

Metas

Impacto

1 Penetracion en el mercado

2 Crecimiento de la marca

3 Liderazgo en el sector

4  Solides financiera

Disefio de un Plan de Marketing mediante el uso de
Social Media Marketing para dar a conocer la empresa y
los servicios

Disefio estrategias comerciales en funcidén al andlisis
realizado a la competencia de otras firmas del sector

Ofrecer variedad en el servicio

Aumento del tamafio de la empresa

Mejorar el servicio a manera de especializarse

Superar los competidores

Expandirse hacia nuevos territorios

Planteamiento paulatino de metas en todas las dreas de la

empresa que conlleven siempre al crecimiento del
negocio

Identificar necesidades futuras de los clientes

Disefiar herramientas para control de calidad y
seguimiento en aspectos vinculados con el Servicio al
Cliente

Capacitar constantemente al personal interno para brindar

un servicio eficiente a los usuarios
Mantener siempre claro el perfil de riesgo financiero de

la empresa.

Dar a conocer la empresa y el servicio
Incrementar: ventas, cuota de mercado,
fidelizacion de clientes, rentabilidad.

Creacidn de valor agregado para atraer
mads clientes

Cumplir al 100% las expectativas de los
clientes
Aumentar la participacién en el mercado

Ser mejores que los competidores

Aumentar la participacién en el mercado

Mantenerse en constante crecimiento

Promover nuevos servicios

Calidad en el servicio

Conocer el estado financiero del negocio

Rentabilidad del negocio

Crecimiento de la cartera de
clientes

Satisfaccion del cliente

Aumento de la cuota de

mercado

Crecimiento cartera de
clientes

Satisfaccion de clientes

Finanzas

Nota. Resultado de la matriz de estrategias DAFO
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Los consumidores

La poblacion objetivo a la cual se ofertard el servicio de la renta de vehiculos
comprende los habitantes de la ciudad de Quito. Se basa en enfocarse directamente en
personas que no les gusta movilizarse en transporte publico y estos pueden ser necesidades
empresariales, turistas y personas naturales. Otro aspecto que emerge y que favorece a la
actividad comercial para la renta de vehiculos es la necesidad de cuidar la salud de la gente
que ronda la mayoria de edad. Para una mejor comprension del tipo de consumidores para
este negocio, enseguida se categoriza la poblacion objetivo.

Criterios de segmentacion

Mapeo del Cliente por Buyer — Persona

Tabla 7
Mapeo del Cliente por Buyer — Persona

Perfil

Buyer Persona

Retos

Personas naturales,
empresarios, viajeros, turistas
Personas que gustan de un
tipo de movilizacion rapida y
confortable

Personas que deseen y tienen
que cuidar su salud, ya que
esta puede estar en peligro si
su movilizacién implica un
contacto masivo (publico)

Datos demograficos

Personas mayores de 18 afios
Personas con permiso para
conducir

Preferiblemente habitantes de
la ciudad de Quito

Tener ingresos mayores a
$100,00 dolares

Ahorro de tiempo durante la
etapa de movilizacion
Rapidez y confort a la hora de
movilizarse

Frustraciones

Seguridad
Preocupado por cuidar
siempre la salud

Habitos

Intereses

Objetivos

Movilizarse de manera
confortable
Movilizarse solo o en familia

Aficién por la movilizacion
personal

Aficién por viajar de manera
privada

El cliente quiere obtener un
trato justo por parte de la
empresa. Recibir un servicio
con calidad y un vehiculo que
responda a sus necesidades.

Nota. Elaborado por la autora
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Caracteristicas de la poblacion objetivo
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Categoria

Sujetos

(Para quién es relevante este
servicio?

(CoOmo sus prospectos lo
resuelven actualmente?

(Qué tipo de personas se
muestran interesadas?
(Cudl es el rango de edad?

(Cudnto estarian dispuestos a
pagar por los productos?
(Como el estilo de vida de
esas personas?

(Cudles son sus principios y
valores?

Personas naturales, empresarios, turistas

Actualmente usan transporte publico, vehiculos
prestados a familiares o el uso de diversos tipos de
taxi en la ciudad

Viajeros (turistas) y empresarios

Mayores de 18 anos con permiso y licencia de
conducir

Los clientes estarian dispuestos a pagar por los
beneficios del servicio

Viajeros e independientes

Responsables, respetuosos, éticos

Nota. Elaborado por la autora

A partir de las caracteristicas de la poblacion objetivo se establecen los criterios de

segmentacion basados en nivel geografico, demografico, psicogrifico y segmentacion en

funcién del comportamiento del cliente.

Perfiles de segmentacion

Perfil geografico

Tabla 9.

Dimensiones geogrdficas

Variables Descripcion N habitantes
(millones2019)
Pais Ecuador 17°196.476
Regién Sierra 6°812.881
Provincia Pichincha 3°172.200
Cuidad Quito 2°735.987

Nota. INEC — Instituto Nacional de Estadisticas y Censos



Perfil demografico

Tabla 10
Perfil demogrdfico y psicogrdfico
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Variables

Descripcion

Edad

Nivel de ingreso
Género
Profesion
Educacién
Nacionalidad
Clase social
Estilo de vida
Personalidad

Mayores de 18 afios

Mayor a $100,00 délares

Indistinto

Indistinto

Basica — Con licencia de conduccién
Indistinta

Indistinta

Aventureros, Activo

Intuitivo, extrovertido

Nota. Elaborado por la autora

Perfil en funcion del comportamiento

Tabla 11
Segmentacion en funcion del comportamiento
Variables Descripcion
Momentos de uso Frecuente
Beneficios buscados Confort y Seguridad
Nivel de uso Medio — Alto
Nivel de lealtad Alto

Actitud hacia el servicio

Seguridad, Bienestar

Nota. Elaborado por la autora

Caracteristicas de segmentacion

Homogénea: segmentos facilmente identificados en base a caracteristicas comunes de

la poblacién objetivo.

Sustanciales: basado en una dimensién proporcional en funcién a atender la oferta de

la unidad de negocio.

Medibles: uso de indicadores para medir niveles de satisfaccion y uso del servicio.

Accesible: facilidad para llegar a los consumidores del servicio: localidad de la

empresa y facil contacto con aquella mediante el uso de redes sociales



Proyeccion estimada de la demanda y demanda insatisfecha

Este anélisis comprende un estudio del dinamismo del servicio. Este cdlculo se lo
realizo en funcidn a la frecuencia de consumo en la poblacién. Para aquello se realizé la
siguiente interrogante en el cuestionario tipo encuesta. ;Con que frecuencia alquila usted

vehiculos para movilizarse?
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Tabla 12
Resultados de la interrogante: frecuencia de alquiler de vehiculos
Variable Frecuencia Porcentaje

Siempre 45 15,10
Frecuentemente 103 34,56
A veces 101 33,89
Casi nunca 49 16,44
Total 298 100,00

Nota. Resultado de la encuesta - *datos expresados en frecuencia de consumo

Segtin los datos obtenidos se procede a realizar el calculo correspondiente para determinar

estadisticamente el total de la cantidad demandada del servicio por los habitantes de la ciudad

de Quito. Para este cdlculo se considerd poblacién objetivo y personas encuestadas que

respondieron Si al uso del servicio; 298 personas.

Tabla 13
Estimacion de la demanda del consumo anual del servicio
Siempre Frecuentemente A veces Casi Nunca
15,10% 34,56% 33,89% 16,44%
381.157,463 872.370,987 855.458,702 414.982,032
2.523.969

Nota. Tomado de datos de la encuesta — calculo probabilistico
*datos expresados en frecuencia de consumo

Analisis de la oferta
Para considerar la oferta del servicio, se consideré un nimero proporcional de
empresas que ofertan el servicio de renta de carros en la ciudad y se lo estim6 en funcién al

nimero de servicios vendidos diario, mensual y anual.



Tabla 14

Estimacion de la oferta por consumo anual del servicio
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Grupos Economicos % oferta Mensual Oferta Anual

Mare Auto 0,43% 130.236
RentalCars 0,48% 145.380
Car Rentals 0,50% 151.438
Nazcar Rent a Car 0,75% 227.157
Alamo Rent a Car 0,43% 130.236
Carson Rentacar 0,39% 118.121
Localiza Alquiler de Autos 0,54% 163.553
Las Vegas Rent a Car 0,75% 227.157
Amigo Car Rental 0,65% 196.869
Otros grupos econémicos 1,10% 333.163

TOTAL 1.823.315

Nota. Datos tomados del SRI — Niveles de ventas de las unidades de negocio

Demanda insatisfecha

Este andlisis es la confrontacion entre la demanda y la oferta del servicio, el resultado

del mismo corresponde a la Demanda Insatisfecha. Demanda que en un niumero proporcional

la empresa esta dispuesta a cubrir.

Tabla 15

Demanda insatisfecha del servicio

Proyeccion D

Proyeccion O

Demanda Inst.

Ao 0
Afo 1
Afio 2
Afio 3
Afo 4
Ano 5

2.523.969
2.576.972
2.631.088
2.686.341
2.742.755
2.800.352

1.823.315
1.861.604
1.900.698
1.940.613
1.981.366
2.022.974

700.653
715.367
730.390
745.728
761.388
777.377

Nota. Resultado entre la oferta y demanda

Investigacion de mercado

La investigacion de mercado en esta fase se la realiza aplicando diversas técnicas de

recopilacion de datos. Para este caso en concreto se aplican 3 técnicas: jobs to be done,

entrevista y encuesta:
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Jobs to be done: enfocado en la necesidad de los clientes, sus beneficios y la que
necesidades se resuelven.

Entrevista: determinar si el servicio de renta de vehiculos satisface las necesidades
de los clientes. Ver formado en ANEXOS.

Encuesta: determinar gustos y preferencias de los posibles clientes para la renta de
vehiculos. Ver formato en ANEXOS.

Calculo de la muestra

Este aspecto esta relacionado con la poblacion objetivo para este plan de negocio. En
tal sentido, es necesario determinar diversos pardmetros ya que se necesita conocer gustos y
preferencias de los posibles consumidores con respecto al servicio que se pretende brindar.
Para este andlisis se consider6 la poblacién mayor de 18 afios de la ciudad de Quito. Segin
datos del INEC esta esta constituida por 2°735.987 habitantes. Por ser un nimero elevado fue
necesario aplicar formula estadistica; la misma que arroja un nimero determinado para la
aplicacion de la respectiva técnica de recopilacion de datos, en este caso, en formato
encuesta.

Formula estadistica

Z2x(p*q)*N

TN D2 pr
Doénde
N = Universo 2 735.987 habitantes
z>= Nivel de confianza 95.00 % = 1.96"
p = Factor de éxito esperado 0.7
q = Probabilidad de fracaso 0.3
e = Margen de error 5% (0.05)
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. (1.962)(0,7)(0,3)(2 735 987)
"~ (0,05)2 (2 735 987—1)+(1.962)(0,7)(0,3)

Desarrollo

~ (3.8416)(0.7)(0.3)(2 735 987)
= 10,0025)(2 735 986) + (3.8416)(0.7)(0.3)

2207 219
~ (6839,965) + (0,8067)

n

2207219
"= T84l

n = 323 elementos muestrales (Encuesta)



Jobs to be done

Prototipo del servicio

El prototipado que se le realiza a este servicio de renta de vehiculos tiene como

finalidad validar si el servicio realmente le va a gustar al cliente. Para este caso se lo lleva a

cabo mediante la metodologia jobs to be done. El prototipo del servicio se lo hace mediante

12 fases que se las expone a continuacion.

1. Definicion inicial y distribucion de responsabilidades

Servicio de renta de vehiculo
Mantenimiento
Seguimiento GPS

Personal capacitado

2. Definicion de objetivos por cada drea segun resultados esperados

Definir: garantia del servicio — pruebas — explicar las condiciones de renta
Localizar: minimo requisitos (papeleo para la incrementacion)

Preparar: reducir la posibilidad de fallos durante la etapa que dura el servicio
Confirmar: facilidad para contactar con los responsables del servicio
Ejecutar: generar seguridad — reduccién de tiempo de ejecucion

Monitorear: GPS

Modificar: reducir opciones de cancelacion

Concluir: facil de dar mantenimiento

3. Estudio de alternativas por dreas y aceptacion de uso resultados esperados

Brainstorming de alternativas hechas con los trabajadores sobre los resultad

esperados de la prestacion del servicio que involucra los 8 objetivos del punto 2.

4. Establecimiento calendario

Estimacién de tiempos
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5. Validaciones conceptuales — Jobs To Be Done
- Confirmacion cientifica de lo que se pretende lograr
6. Fase Beta
7. Tteracién 1
8. Ajuste 1
9. Iteracién 2
10. Ajuste 2

- Preguntas a los clientes sobre el desarrollo de las actividades que estdn alineados

por fases: 6,7, 8y 9.

11. Métricas

- Vinculadas con la misién de cada uno de los objetivos planteados en la fase 2.

12. Lanzamiento

- Lanzamiento del servicio considerando las acotaciones de los clientes.
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Entrevista

Analisis e interpretacion de la entrevista

La mayoria de los entrevistados manifest6 que efectivamente la renta de alquiler de
vehiculos es un servicio que bien podria ser parte de sus vidas cotidianas por diferentes
motivos como seguridad y confort. También manifestaron que este servicio le brinda rapidez
a la hora de movilizarse, sobre todo dentro de la ciudad de Quito. Uno de los aspectos
basados en los problemas que este servicio podria resolver es la movilidad; alquilar un
vehiculo gestiona de manera eficaz la llegada a diversos lugares sin ningun contratiempo.
Todos los entrevistados manifestaron que este tipo de servicio no le es complejo. Sus
caracteristicas son relevantes en funcién a las necesidades. Finalmente, manifestaron que de
existir una empresa local y que se acople a las exigencias de los clientes y empresa, si

estarfan dispuestos a contratar el servicio.



Encuesta
Analisis e interpretacion de la encuesta

1. Seiiale su rango de edad
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Tabla 16
Edad de los participantes
Variable Frecuencia Porcentaje
Entre 18 a 25 afios 112 34,67
Entre 25 a 35 anos 123 38,08
35 anos en adelante 88 27,24
Total 323 100,00
Nota. Resultado de la encuesta
® Entre 18 a 25 afios Entre 25 a 35 afios ™ 35 afios en adelante

Grafico 1. Edad

Anélisis e interpretacion

Con respecto a la edad de los participantes de la encuesta, en un 34,67% corresponde

al rango entre 18 a 25 afios. Con un 38,08% a edades entre 25 a 30 afos. Con edades de 35

afios en adelante corresponde a un grupo equivalente a 27,24%. Mayoritariamente el grupo

poblacional pare esta encuesta esta en el rango de edades entre 25 a 35 afios.



2. Indique su nivel de ingresos mensuales

Tabla 17
Nivel de ingreso
Variable Frecuencia Porcentaje
$ 100,00 — $ 500,00 79 24,46
$ 500,00 - $ 1000,00 175 54,18
>$ 1000.00 69 21,36
Total 323 100,00
Nota. Resultado de la encuesta
= $ 100,00 — $ 500,00 $ 500,00 - $ 1000,00 >$ 1000.00

Griafico 2. Ingresos

Anélisis e interpretacion
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A los participantes de la encuesta también se les interrogé con respecto a sus niveles

de ingresos y los resultados obtenidos fueron los siguientes. En su mayoria y equivalente al
54,18% corresponde a un rango entre $500,00 a $1000,000 délares de ingresos mensuales.

Seguido con el 24,46% corresponde a ingresos entre $100,00 a $500,00 d6lares mensuales.

En un 21,00% a ingresos mayores a $1000,00. Generalmente la poblacién encuestada obtiene

ingresos entre $500,00 a $1000,00 délares mensuales.



3. (Alguna vez ha alquilado vehiculos para movilizarse? (No: fin de la encuesta)

Tabla 18
Algquiler de vehiculos para movilizacion
Variable Frecuencia Porcentaje
Si 298 92,26
No 25 7,74
Total 323 100,00

Nota. Resultado de la encuesta

ESi  No

Gréfico 3. Alquiler de vehiculos

Andlisis e interpretacion
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A partir de esta interrogante se encuest6 a la poblacién objetivo en funcién al servicio

de renta de vehiculos. Al momento de preguntar a los participantes de la encuesta si alguna

vez han alquilado vehiculos para movilizarse, los resultados fueron los siguientes.

Mayoritariamente y con un 92,26% manifestaron que Si. En la parte contraria, en un 7,74%

manifestaron que No. Esta interrogante estima que la poblacién alguna vez en sus vidas han

alquilado un tipo de vehiculo para satisfacer diversas necesidades en funcién a la

movilizacion.
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4. ;Con que frecuencia alquila usted vehiculos para movilizarse?

Tabla 19
Frecuencia de alquiler de vehiculos
Variable Frecuencia Porcentaje

Siempre 45 15,10
Frecuentemente 103 34,56
A veces 101 33,89
Casi nunca 49 16,44
Total 298 100,00

Nota. Resultado de la encuesta

16%

= Siempre Frecuentemente ™ A veces Casi nunca

Grafico 4. Frecuencia

Andlisis e interpretacion

De acuerdo a los resultados obtenidos de la encuesta en funcién a la frecuencia con
que los participantes han alquilado vehiculos o alquilan vehiculos, se obtuvieron los
siguientes resultados. El 15.10% lo hace siempre. El 34,56% frecuentemente. El 33,89% lo
hace a veces y 16,44% Casi Nunca. De acuerdo a esta interrogante se estima que la poblacién

si contrata de manera recurrente los servicios basados en alquiler de vehiculos.
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5. ¢Por qué medios busca informacién sobre alquiler de vehiculos?

Tabla 20
Informacion sobre alquiler de vehiculos
Variable Frecuencia Porcentaje

Referencias 61 20,47
Sitios web (Google) 120 40,27
Redes Sociales 98 32,89
Otros 19 6,38
Total 298 100,00

Nota. Resultado de la encuesta

6%

33%

m Referencias Sitios web (Google) Redes Sociales Otros

Grafico 5. Informacion

Andlisis e interpretacion

En este cuestionario de la encuesta también se indagé a la poblacién en funcién de por
qué medios obtiene informacidn sobre las diferentes empresas en la ciudad que alquilan
vehiculos. El resultado més alto obtenido fue del 40,27% que manifestd hacerlo mediante
sitios web. El 32,89% mediante redes sociales. El 20.47% mediante referencias. El 6,38%
respondié la variable otros destacando respuestas como informacién obtenida por otros

medios de comunicacion.

(Cémo nos conociste?



6. (Qué tarifa por dia estaria dispuesto a pagar por el alquiler de un vehiculo?

Tabla 21
Tarifa a pagar diariamente
Variable Frecuencia Porcentaje
$25.00 — $50.00 179 60,07
$50.00 - $ 75.00 80 26,85
$ 75.00 - $100.00 39 13,09
Total 298 100,00

Nota. Resultado de la encuesta

27%

B $ 25.00 — $50.00 $50.00-$75.00 =$75.00-$100.00

Grafico 6. Tarifas

Anélisis e interpretacion

Interrogante clave para la estimacion de precio del servicio. El grupo encuestado
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también fue interrogado con respecto a la cantidad monetaria que estarian dispuesto a pagar

por el alquiler de un vehiculo. En su mayoria, el 60,07% manifesté entre $ 25,00 a $50,00

ddlares. Seguido, con el 26,85% entre $50,00 a $75,00 délares. Con el rango més bajo

equivalente a 13,09% entre 75,00 a $100,00 délares.
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7. ¢Cudles son los factores por los cuales usted accede al alquiler de un vehiculo para

movilizarse?
Tabla 22
Factores asociados al alquiler de vehiculos
Variable Frecuencia Porcentaje

Comodidad 134 44,97
Seguridad 85 28,52
Independencia 45 15,10
Rapidez 34 11,41
Total 298 100,00

Nota. Resultado de la encuesta

29%

® Comodidad Seguridad ™ Independencia Rapidez

Grafico 7. Factores

Andlisis e interpretacion

De acuerdo a lo que los encuestados contestaron en funcién a los factores por los
cuales acceden a alquilar un vehiculo, estos respondieron lo siguiente: en su mayoria
equivalente al 45% manifestaron comodidad. Seguido, en un 29% seguridad. Las respuestas
con menores resultados fueron 15% independencia y 11% rapidez. Practicamente la

poblacién prefiere alquilar vehiculos por comodidad y seguridad.
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8. (Qué servicios, aparte del alquiler de vehiculos, le gustaria que la empresa le brinde?

Tabla 23
Servicios adicionales
Variable Frecuencia Porcentaje

GPS 163 54,70
Bar 8 2,68
Servicio puerta a puerta 42 14,09
Auxilio en las vias 85 28,52
Total 298 100,00

Nota. Resultado de la encuesta

28%

3%

u GPS Bar = Servicio puerta a puerta Auxilio en las vias

Grafico 8. Servicios adicionales

Andlisis e interpretacion

La poblacion objetivo para este plan de negocio también se la interrogd en funcién a
qué otros servicios o productos les gustaria acceder aparte del alquiler de vehiculos. Se les
establecieron variables como GPS, Bar, Servicio puerta a puerta y auxilio en las vias. El 55%
de los encuestados afirmé GPS, el 28% auxilio en las vias, el 14 % servicio puerta a puerta 'y

el 3% Bar.
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9. Segtn su experiencia con otras empresas ;Cudl es el nivel de satisfaccion con el alquiler

de vehiculos?

Tabla 24
Nivel de satisfaccion con otras empresas de alquiler de vehiculos
Variable Frecuencia Porcentaje
Alto 154 51,68
Medio 112 37,58
Bajo 32 10,74
Total 298 100,00

Nota. Resultado de la encuesta

37%

EAlto  Medio = Bajo

Grafico 9. Satisfaccion con otras empresas

Andlisis e interpretacion

En funcién a la experiencia que los usuarios encuestados han tenido con otras
agencias de alquiler de vehiculos, los resultados fueron los siguientes. 52% afirmé haber
tendido una experiencia alta. El 37% manifest6é haber tendido una experiencia media.

Finalmente, el 11% manifest6 haber tendido una experiencia baja.
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10. De las siguientes caracteristicas vinculadas con el alquiler de vehiculos, ;Qué cualidades

o caracteristicas le llaman mas la atencion?

Tabla 25
Cualidades a considerar en el alquiler de vehiculos
Variable Frecuencia Porcentaje
Sin conductor 255 85,57
Chofer 5 1,68
Guia turistico 38 12,75
Total 298 100,00

Nota. Resultado de la encuesta

m Sin conductor Chofer  ® Guia turistico

Grafico 10. Cualidades

Anélisis e interpretacion
Con respecto a las cualidades o caracteristicas que los encuestados consideran en el
alquiler de vehiculos, estos manifiestan: 85% prefieren sin conductor. El 13% guia turistico.

El 2% si prefiere alquilarlo con el servicio de chofer.
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11. ;Le gustaria que se cree una empresa para alquiler de vehiculos en la zona?

Tabla 26
Creacion de empresa para alquiler de vehiculos
Variable Frecuencia Porcentaje
Si 285 95,64
No 13 4,36
Total 298 100,00

Nota. Resultado de la encuesta

4%

HSi  No

Gréfico 11. Nueva empresa

Andlisis e interpretacion
Finalmente, el grupo encuestado fue cuestionado acerca de que si les gustaria que se

cree una empresa para alquiler de vehiculo en su zona de influencia. Efectivamente, el 96%

manifesté que Si. En su minoria con el 4% manifestaron que No.
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Calculo estimado de ventas

Este anélisis se lo determiné en funcion a la capacidad instalada del negocio. Para el escenario conservador se lo estimé con un
crecimiento de ventas equivalente al 15% basado en los esfuerzos de marketing propio de la empresa. Para el escenario optimista se consider6 el
10% de crecimiento basado en el crecimiento de la industria global. Y el escenario pesimista, se lo estimé con un 3% basado en un

estancamiento leve del negocio en funcién a los agentes externos (amenazas) que rodean la empresa.

Tabla 27
Estimado de ventas

Horizonte de arios

.. Capacidad
Servicios por renta de E . . lad
vehiculos scenarto instalada Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
anual .
0,40 0,46 0,53 0,61 0,70
Conservador
230 265 305 350 403
o 0,40 0,44 0,48 0,53 0,59
Renta de 12 vehiculos Optimista 576
230 253 279 307 337
.. 0,40 0,41 0,42 0,44 0,45
Pesimista
230 237 244 252 259

Nota. Elaborado por la autora



Flujo de ingresos proyectados

Tabla 28
Flujo de ingreso proyectados
Servicios Vida itil del proyecto
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Renta de 12 vehiculos 230 265 305 350 403
PVP 140,00 141,79 143,61 145,45 147,31
Ingresos $ 32.256,00 $ 37.569,21 $ 43.757,61 $ 50.965,36 $ 59.360,38

Nota. Elaborado por la autora
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Resumen

Esta segunda fase de la investigacion se basé en un andlisis e investigacion de
mercado que se basé en analizar diferentes aspectos como el andlisis del macro entorno,
micro entorno, la cadena de valor, diagnéstico de la situacidn, criterios de segmentacién
basados en los posibles consumidores del servicio, proyeccion de la demanda, investigacion
de mercado, cdlculo de ventas y flujo de ingresos. El andlisis del entorno externo arrojo
variables que favorecen al negocio, a su vez, este anélisis constatd otros factores que el
negocio debe estar preparado para enfrentarlos. El andlisis del microentorno dio resultados
que favorecen mayoritariamente el negocio en cuestiones de competencia y clientes. En la
cadena de valor se identificaron las actividades primarias orientadas a logistica interna,
operaciones, logistica externa, marketing y ventas y servicios. Las actividades secundarias se
enfocan infraestructura, recursos humanos, desarrollo tecnolégico y aprovisionamiento. La
matriz FODA determind varias estrategias que el negocio debe aplicar como el disefio de un
plan de marketing, herramientas de control, capacitaciones y un planteamiento paulatino de
metas y objetivos. Los criterios de segmentacion se basaron en aspectos psicograficos,
demograficos, geogréficos que dieron una aproximacion mas certera basada en el perfil de los
clientes. El estudio de la demanda y oferta dio como resultado que en el mercado atn existe
demanda insatisfecha del servicio. Para conocer més particularidades de la poblacion
objetivo, este estudio planted 3 técnicas de recopilacion de datos; Buyer Persona, entrevista y
encuesta. Las tres técnicas arrojaron datos favorables que favorecen a la creacion de este
negocio. Este estudio concluye con un cédlculo estimado de ventas basado en tres escenarios;
conservador, optimista y pesimista. A su vez, se hace una tabla con un posible flujo de

ingresos proyectados.
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Capitulo 3. Plan de Marketing y Ventas

Establecimiento de objetivos del Plan de Marketing

Objetivo General

Disefiar un Plan de Marketing para promocionar la empresa y los servicios en el
publico objetivo de acuerdo a la ubicacion de la empresa.

Objetivos Especificos

En funcién a los fines que busca un Plan de Marketing, los objetivos para esta
herramienta se alienan a:
- Ventas: mantener un crecimiento de ventas paulatino respecto al alquiler de vehiculos
- Beneficios: obtener niveles de rentabilidad aceptables en funcién a los esfuerzos de

marketing realizados
- Mercado: incrementar la cuota de mercado paulatinamente
- Marca: lograr que la mayoria de personas conozcan la empresa y sus servicios
- Clientes: a partir de las ventas realizadas por el servicio de alquiler, fidelizar un gran
porcentaje de los mismos.

Criterios de marketing

Matriz BCG

Esta matriz es una herramienta o modelo que permite realizar un andlisis de cartera de
producto. La Matriz BCG de crecimiento y participacién permite hacer un anélisis
exhaustivo, en este caso, de la renta de vehiculos.

Criterio 1. Tasa de crecimiento de mercado que representa un indicador del atractivo
de mercado.

Criterio 2. Cuota de mercado relativa que es la participacion relativa al mayor

competidor que sirve como indicador del grado de competitividad que tiene la empresa.
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ALTO

CRECIMIENTO

)

PINOS CAR

ALTA

Figura 2. Esquema de la Matriz BSG

Este modelo se apoya en dos supuestos: (i) la participacion relativa de mercado
supone una mayor experiencia y menores costos. (i) un mercado con alto nivel de
crecimiento supone una necesidad de liquidez para apoyar el desarrollo de la marca y
sostener la posicion. En funcién a la categoria del producto:

PRODUCTO VACA: tiene una alta cuota relativa de mercado y esta participando en
un mercado de crecimiento bajo, es decir, un mercado maduro. Para este plan de negocio y su
servicio, el producto vaca es quiza el que permitird obtener los mejores ingresos y la
estrategia u objetivo estratégico prioritario es cosechar el valor que se ha generado.

PRODUCTO PERRO: tiene una baja participacién en el mercado, ademas el
crecimiento de mercado también es bajo. De llegarse a este caso, la empresa debe retirar el
servicio o mantenerlo con fines estratégicos secundarios.

PRODUCTO DILEMA: tiene una baja participacién de mercado, no obstante, en el

mercado en el cual participa tiene una alta tasa de crecimiento. La decision estratégica en este
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caso se basa en invertir y hacer los esfuerzos necesarios para lograr que el producto incégnito
se transforme en un producto estrella y posteriormente en un producto vaca.

PRODUCTO ESTRELLA: este producto tiene una alta participacién en el mercado y
participa en un mercado de crecimiento. El objetivo es mantener la posicién y convertirse en
un producto vaca cuando el mercado alcance su madurez.

Formulacion de estrategias

Branding

La finalidad de este tipo de estrategia es ubicar la empresa con su servicio en la
mayoria de los canales de comunicacidn que la gente usa. La estrategia principal que se
aplicard estd basada en el reconocimiento de la marca.

Con esta estrategia, el negocio busca asentar la marca del servicio en la mente del
colectivo.

Posicionamiento

Relacionado al lugar que ocupard la empresa y sus servicios en la mente de los
clientes potenciales. Bdsicamente se refiere a una percepcion que tienen los clientes de la
empresa en funcidn a la competencia. Para este negocio se plantean estrategias basadas en las
caracteristicas del servicio, transparencia y estilo de vida.

Caracteristicas del servicio: el servicio se lo presenta como una alternativa flexible,
es decir, asequible y que esté al alcance de la mayoria de los consumidores.

Transparencia: basado en el trato con el cliente, soporte eficiente, servicio de
alquiler de vehiculos que realmente responda a las necesidades de los posibles clientes.

Estilo de vida: posicionarse como una empresa que da respuesta a un estilo de vida
basada en clientes que gustan de la seguridad, libertad y confortabilidad a la hora de

movilizarse.
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Estrategia de cartera y perfilamiento de clientes

En el sentido de estar recién empezando el negocio, es necesario conseguir los clientes
y a partir de ellos ampliarlos. En ese sentido, es necesario establecer politicas de captacion
para que el servicio obtenga los beneficios. Para este negocio se pretende:
- Impulsar la empresa y sus servicios mediante las herramientas de Social Media

Marketing. Convertirlas en aliados estratégicos.

- Posicionar el servicio y la marca de la empresa en el motor de busqueda Google. SEO.
- Potenciar la marca mediante el marketing Offline y Online
Estrategia funcional

Marketing MIX

Producto (Servicio)

Para este negocio, el servicio principal se basa en la renta de vehiculos a ciudadanos
de la ciudad de Quito.

Caracteristica del servicio

El negocio cuenta con un total de 12 vehiculos de las siguientes marcas:

Chevrolet Sail afio 2018 sedan color Rojo

Spark GT afio 2019 hatchback color Azul

- Spark Life afio 2008 hatchback color Celeste
- Spark life afio 2010 hatchback color Plateado
- Hyundai Gran 110 afio 2018 color Azul

- Spark Life afio 2018 hatchback color Dorado
- Spark GT afio 2019 hatchback color Negro

- Spark life afio 2015 hatchback color Plateado
- Spark GT afio 2019 hatchback color Plomo

- Spark life afio 2019 hatchback color Vino
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- Spark gt afio 2019 hatchback color Rojo

- Hyundai gran 110 afio 2018 color Azul

RENTA DE VEHICULOS

PINOS CAR

Lineas de accion
- Capacitar al personal competente con la finalidad de que se desenvuelva
eficazmente en el trato con los clientes durante el proceso de revision de la
documentacion y alquiler de los vehiculos.
- Lograr que los clientes que se interesen por el servicio de alquiler de vehiculos
retornen y se convierta en un cliente fijo para la empresa
- Elevar paulatinamente el nivel de cartera de clientes de la empresa generando
valor agregado en cada una de las actividades que se desarrollen entre la
empresa y clientes
Estrategias del servicio
Las estrategias de servicios que se exponen en la siguiente tabla se las interrelaciona

en funcioén a politicas, estrategias, acciones, tiempo y el responsable de cada actividad.
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Tabla 29.
Estrategias de productos

ESTRATEGIAS DE SERVICIO
Politica Estrategia Accion Tiempo Responsable
Contar con un Manejar Capacitar
personal con adecuadamente continuamente
destrezas y el personal del  al personal en Dpto.
habilidadesenel  negocio torno al Semestral Administrativo
campo del servicio que
alquiler de ofrece el plan
vehiculos de negocio
Calidad en el Oftrecer Contactar y
servicio ofertado  siempre lograr alianzas
vehiculos de con los Dpto.
calidac_l yque  mejores Mensual Administrativo
garanticen una talleres de la
movilizacién zonay
segura de sus proveedores de
usuarios vehiculos
Hacer Servicio post Crear una base
seguimiento de venta de datos de los Dpto.
los alquileres y clientes y Administrativo
verificar que contactarlos
estos hayan las veces que
satisfecho la sea necesario a Semanal

necesidad del
cliente

mayoritariamente.

fin de mostrar
el interés hacia
el estado del
servicio
prestado

Nota. Elaborado por la autora

Precio

Esta variable representa el monto total del poder adquisitivo que permite la

adquisicion del servicio por renta de vehiculo. Es decir, constituye el valor monetario que los
usuarios tienen que pagar por la renta de los vehiculos.

Objetivos del precio

Estos estdn alineados bajo los siguientes parametros:

- En funcién a las ganancias: se pondra precios que expandan las utilidades en

los primeros afos de ejecucién del negocio.
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- Precios enfocados en alineacion de las ventas: incremento de ventas gracias a

estrategias de marketing.

Tacticas de precio

- Distincién de precios: ofertas del servicio y descuentos por temporada

- Orientados a la competencia: precios bajos

Tabla 30.
Estrategias de Precios
ESTRATEGIAS DE PRECIO
Politica Estrategia Accion Tiempo Responsable
s . Realizar Analizar los
Fijar preciosen  estudios de los . .
torno a la servicios precios rped1ante Trimestral Dpto. de
. .. un estudio de .
competencia similares para marketlng
campo
proponer un
precio que
pueda competir
con las demads
firmas del sector
Condiciones y/o  Disefiar formas ~ Establecer Mensual Dpto. ventas
formas de pago  de pago alternativas en
cobros

Nota. Elaborado por la autora
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Plaza (distribucion)

Este medio estructura la forma en que el plan de negocio hard llegar a sus clientes el
servicio de alquiler de vehiculos. Segtn la tendencia del mercado, la empresa contara con su
establecimiento comercial para realizar el proceso de atencion al cliente. Para este negocio se

establece un canal de venta directo.

ALQUILER DE
VEHICULOS

Objetivos de la distribucion

+  Lograr que los clientes tengan asequibilidad del servicio gracias a un contacto que sea
oportuno y que brinde confianza

Tabla 31.
Estrategias de distribucion

ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION

Politica Estrategia Accion Responsable
Contar con garajes para
Contar con garajes los vehiculos que
para guardar los Gestionar garajes permitan a los clientes Logfstica
vehiculos y que para vehiculos conocer el vehiculo y
faciliten su ubicacién hacer pruebas de ser
necesario

Crear un portafolio  Analizar y hacer un
Gestionar los de servicios listado de los servicios Dpto.
servicios especiales especiales para especiales para clientes Administrativo
clientes especiales  especiales

Nota. Elaborado por la autora
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La promocioén de los servicios abarca una serie de actividades que tienen la finalidad

de difundir, informar y recordar las caracteristicas, ventajas y beneficios de los servicios que

ofrecerd este plan de negocio y que, a més de aquello, ayuden a:

— Incrementar las ventas

— Atraer nuevos clientes

— Penetracién en el mercado

— Mantenerse en el mercado

Objetivo de las estrategias comerciales

Propagar las caracteristicas, ventajas y beneficios de los productos del plan de

negocio.

Tabla 32
Estrategias de promocion

ESTRATEGIAS DE PROMOCION

Politica Estrategia Accion Responsable
Publicar mediante redes Dpto. Marketing
Internet sociales (Social Media
Marketing)
Realizar publicidad
uFth'a/n do m?leS de Cotizar los gastos y Dpto. Marketing
difusién Online . . .
Revistas disefos atractivos con un

Marketing Directo

Establecer campaiias de (offline)

comunicacion directa
con el cliente

mensaje claro para
entregar y atraer a los
clientes.

Publicar en ferias

Dpto. Comercial

Nota. Elaborado por la autora
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Logo de la empresa

PINOS CAR

-Luxury Rent Car-

Figura 3. Logo del negocio

Publicidad

N
)‘H

RENTA DE VEHICULOS
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SOMOS LA MEJOR OPCION PARA ALQUILER DE VEHICULOS PARA

RENTAR UN AUTO EMPRESAS
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PINOS CAR
Luxary Rent Cai
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iRENTAR UN VEHICULO ES MUY FACIL! ALQUILA AUTOS MODERNOS

——

— = Jee

| p
PINOS CAR
Luxury Rent Car
43* -

J‘ '(—-, -

’

PUBLICIDAD 3 PUBLICIDAD 4



63

Resumen

Esta fase de la investigacion se enfoc en determinar aspectos vinculados con el plan
de marketing y ventas. Se establecié un objetivo general seguido de los objetivos especificos
basados en variables de ventas, beneficios, mercado, marca y clientes. Los criterios de
marketing se los hizo utilizando la matriz BCG que expuso 4 escenarios en los cuales el negocio
puede caer y que, a su vez, puede optar por diversas estrategias segtin la tendencia del negocio.
La formulaciéon de estrategias se las planteé aplicando metodologias como branding que
gestiona ubicar el servicio en diversos medios de comunicacion. Posicionamiento que trata de
ubicar el servicio en la mente de los consumidores. La estrategia funcional basada en los
criterios del Marketing MIX., plaza, precio, promocion y producto. Para estas ultimas cuatro

variables se establecieron estrategias que deben ser consideradas en el plan de marketing.
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Capitulo 4: Estudio Técnico y Modelo de Gestion Empresarial

En este apartado orientado en el estudio técnico se estudian los aspectos operativos
necesarios para el uso eficiente de los recursos de la empresa. En este estudio se evaliian
cuestiones relacionadas a: tamafio, localizacion, ingenieria y procesos.
Tamano del proyecto

Unidad de medida del tamafio

Para determinar la unidad de medida del tamafio de este proyecto, se hace un andlisis
de las capacidades del mismo en un afio de prestacion del servicio por renta de vehiculos con
el total de los vehiculos disponibles. En ese sentido a continuacion se expone la capacidad
instalada y capacidad utilizada del proyecto.

Capacidad instalada

En esta seccion se analiza el potencial del servicio o volumen méximo del servicio
que el proyecto puede cumplir al 100%. A partir de 12 vehiculos con los que cuenta el

proyecto, la capacidad total del servicio que puede brindar se la expone en el siguiente

cuadro.
Tabla 33
Capacidad instalada por el servicio de renta de vehiculos
Detalle Semana Mes Afio
1 vehiculo 1 4 48
12 vehiculos 12 48 576

Nota. Elaborado por la autora
Con un estimado de renta de 12 vehiculos semanales, se estima que alquilando los
vehiculos los 365 dias del afio, la empresa puede cumplir con 576 alquileres semana a

s€mana.
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Capacidad utilizada

A partir de la capacidad instalada del servicio, la capacidad utilizada estima, de
acuerdo al crecimiento de la industria y la gestién de marketing del proyecto, el nimero de
servicios a alquilarse en funcién al dinamismo de los clientes afio por afio. Enseguida se
expone la siguiente tabla que expresa los valores desde el primer afio de operaciones hasta el
quinto aflo. Para este andlisis se consideraron tres aspectos (escenarios) conservador,

optimista y pesimista.

Tabla 34
Capacidad utilizada del servicio
Servicios por Horizonte de aiios
renta de . Capacidad instalada
Escenario
vehiculos anual afio 1 ario 2 afio3 afio4 afio5

0,40%  0,46% 0,53% 0,61% 0,70%

Conservador
230 265 305 350 403
Renta de 12 .. 576 0,40% 0,44% 0,48% 0,53% 0,59%
vehiculos Optimista
230 253 279 307 337
230 237 244 252 259

Nota. Elaborado por la autora
Localizacion

Macrolocalizacion

Este proyecto se lo lleva a cabo en Ecuador, en la provincia de Pichincha en la ciudad
Mitad del Mundo.

Tabla 35
Factores de la Macrolocalizacion del negocio

Variables Excelente Bueno Malo

Costo del transporte X
Disponibilidad y costo de mano de obra X
Proveedores X
Energia Eléctrica X

Localizacién del mercado objetivo
Comunicacién

Leyes y reglamentos

Clima

Contaminacién del medio ambiente

XK R X XX

Condiciones culturales

Nota. Elaborado por la autora




Microlocalizacion

Cantén: Quito

Parroquia: San Antonio de Pichincha

Sector: Mitad del Mundo

Barrio: El Calvario

Tabla 36

Factores de la Microlocalizacion del negocio
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Variables

Excelente

Bueno

Malo

Localizacion de la empresa
Transporte del personal
Acceso a cuerpo de bomberos
Acceso a seguridad (policias)
Costo del terreno

Cercania a terminales terrestres
Cercania a los mercados

Disponibilidad de servicios bésicos

Condiciones de vias urbanas
Recoleccién de basura
Impuestos

X

I B B

Nota. Elaborado por la autora

Ingenieria del negocio

Publicista

Administracion

Secretaria

Contador /
Finanzas

Servicio al
cliente

Figura 4. Disefio de la planta de la empresa

Nota. Elaborado por la autora



67

Descripcion de la tecnologia del negocio
Este proyecto se plantea una estimacién de 5 afos desde el momento de la ejecucién
hasta recuperar el valor de la inversion Para esto, se consideran varios aspectos tecnoldgicos
a aplicarse durante todo ese periodo. Innovaciones tecnoldgicas vinculadas directamente con
las actividades del servicio. En ese contexto, el uso de la tecnologia se alinea en:
- Uso de talleres para reparacion de vehiculos modernos (automatizados)
- Control del servicio de alquiler mediante aplicaciones
- Uso de Social Media Marketing para gestion comercial
Procesos relacionados con las actividades del servicio de alquiler de vehiculos
Proceso 1. Atencion a clientes
Actividades
- Recepcion de llamada o contacto fisico con el cliente
- Escuchar la demanda o necesidad del cliente
- Explicacion breve de como es el proceso de alquiler de los vehiculos
- Se verifica si el cliente realmente esta interesado
- Agendamiento de cita personal
Proceso 2. Cita personal
Actividades
- Anadlisis del perfil del cliente
- Revision de documentos en regla para el alquiler de vehiculos
- Cumplimento de requisitos
- Negociacion (precio del alquiler)
- Visita doméstica para constatacion de cierta informacion

- Explicacion de politicas del alquiler (contrato)



Proceso 3. Seguimiento y control GPS

Actividades

- Informacién desde GPS

- Se recibe solicitud

- Procesa informacién y organiza mensaje

- Se envia mensaje con posicién

Flujogramas de los procesos productivos del negocio

Proceso 1. Atencion a clientes

Inicio

v

Recepcion de
llamada o visita
personal

v

Escuchar la
demanda del
cliente

v

Explicacidn
del servicio

l

Cliente Interesado?

si
v

Agenda Cita

Figura 5. Flujograma del proceso: atencion a clientes
Nota. Elaborado por la autora
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Proceso 2. Cita personal

Inicio
Analisis del Revision de
perfil del documentos en
cliente regla

Cumplimiento .

Si

v

Negociacion
de Precio

:

Visita
domeéstica

:

Politicas de
Alquiler

.

Fin

Figura 6. Flujograma del proceso 2: cita personal
Nota. Elaborado por la autora
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Proceso 3. Seguimiento y control GPS

Inicio

Informacion
d - desde GPS =

Actualiza datos |-a—N e recibe solicitud

Si Si
Y

Procesa

informacion y
— organiza

mensaje

:

No Envia
mensaje de
texto con
posicion

_—

Figura 7. Flujograma del proceso: seguimiento y control GPS
Nota. Elaborado por la autora
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Necesidad de recursos
Suministros basicos
Los suministros bédsicos lo componen los servicios bésicos, los ttiles de oficina y los

productos de la limpieza con los cuales funcionaré el negocio.

Tabla 37.
Suministros Bdsicos
Insumos y suministros Caracteristicas
Servicios basicos Luz, Agua, Teléfono e Internet
Utiles de oficina Actividades administrativas
Limpieza Limpieza general de la empresa

Nota. Elaborado por la autora
Materiales e insumos
Dentro de los materiales e insumos se considera los productos necesarios para

acondicionar los vehiculos y que estos estén listos para ser alquilados.

Tabla 38.
Materiales e insumos
Insumos y suministros Caracteristicas
Materiales Mantenimiento
Combustible
Revision frecuente

Nota. Elaborado por la autora
Activos fijos

En los activos fijos se sitdan los equipos de oficina, de computo y vehiculos.



a. Equipos de oficina

Tabla 39.

Equipos de oficina
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Descripcion

Cantidad

Archivadores

Escritorios
Sillas

Cestas de basura

Mesa pequefia

Sillas de plastico

— et QD

Nota. Elaborado por la autora

b. Equipos de computacion

Tabla 40.

Equipos de computacion

Detalle

Ubicacion

Cantidad

Computadores Oficinas

Impresora
Teléfonos

Oficinas
Oficinas

Nota. Elaborado por la autora

a. Magquinaria y equipo

Tabla 41.
Vehiculos

Descripcion

Cantidad

Vehiculos

12

Nota. Elaborado por la autora

Talento humano

Administrador (1)
Secretaria (1)
Publicista (1)
Contador (1)

Servicio al cliente (1)
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Diseiio organizacional

La estructura organizacional que se describe a continuacién responde a las
necesidades de este plan de negocio. Se basa en una serie de procesos administrativos que
tienen como finalidad dar soporte o bases a las operaciones del servicio. La razén social de
este Plan de Negocio se la ejecuta bajo el nombre de PINOS CAR (Luxury Rent Car)

Direccionamiento estratégico

Misién

PINOS CAR contara con la siguiente mision:

"Garantizaremos una experiencia de alquiler de automoviles al brindar servicios

superiores que satisfagan las necesidades individuales de nuestros clientes;

transmitiendo siempre el espiritu 'Luxury Rent Car' con conocimiento, atencion y

pasion por la excelencia".

Vision

La visiéon de PINOS CAR (Luxury Rent Car) es:

"Lideraremos nuestra industria definiendo la excelencia en el servicio y construyendo

una lealtad inigualable de los clientes".

Valores

Integridad: Honraremos todos los compromisos con nuestros clientes,
empleados y proveedores.

Respeto: Trataremos a cada persona con la que trabajemos con respeto,
profesionalismo y dignidad.

Calidad: Pondremos los intereses de nuestros clientes primero.

Equipo de trabajo:  Trabajaremos como un equipo cohesionado desde la unidad mas

pequeiia hasta la organizacién en su conjunto.
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Crecimiento y rentabilidad: Nos dedicaremos a la innovacién continua y

buscaremos nuevas ideas y oportunidades para

acelerar el crecimiento rentable.

Responsabilidad comunitaria: Seremos participantes activos en nuestras

comunidades y alentaremos la participacion de
los empleados en actividades civicas y

caritativas.

Estructura organizacional y funcional

Organigrama estructural

GERENCIA
----------------------- SECRETARIA |
v

AREA DE SERVICIO AL CLIENTE FINANZAS
MARKETING
Figura 8. Organigrama estructural de PINOS CAR
Organigrama funcional

Administrador

----------------------- SECRETARIA |
l v i
Publicista Servicio al cliente Finanzas — Contabilidad

Figura 9.0rganigrama Funcional del PINOS CAR



75

Perfiles profesionales de los trabajadores

INFORMA CION BASICA

Puesto

Administrador/a

Jefe inmediato superior

Ninguno/a

Supervisa a

Todo el personal de la empresa

NATURALEZA DEL PUESTO

Gestionar los recursos para desarrollar y realizar una planificacion, organizacion, direccion
y control de todo lo relacionado con la empresa, con el fin de obtener resultados positivos.

FUNCIONES

establecidas

la empresa.

fuera de ella

— Tomar las decisiones necesarias y mds importantes en el negocio, con el objetivo de

velar por el buen funcionamiento de la empresa, asi como cumplir con las politicas

— Llevar a cabo las decisiones financieras, comerciales y de recursos humanos dentro de

— Piensa, evaluda, analiza, participa, asigna y decide tanto dentro de la empresa como

— Controla el entorno de la empresa y sus recursos (financieros, fisicos y talento humano)

REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

Titulo profesional

Ing. en administracion de empresas y negocios o carreras
afines

Experiencia Minimo 3 afios en cargos similares
Liderazgo

Habilidades Pensamiento estratégico
Administracion del tiempo y recursos

Formacion Superior
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INFORMA CION BASICA

Puesto Secretaria

Jefe inmediato superior Ninguno/a

Supervisa a Todo aquel que le ordene el administrador

NATURALEZA DEL PUESTO

Gestionar mayoritariamente las funciones del administrador de la empresa

FUNCIONES

— Atender llamadas telefonicas

— Responder correos electronicos

— Archivar documentos

— Coordinar pagos y cobros de los trabajadores

— Realizar apoyo administrativo al administrador y otras dreas de la empresa

— Realizar acciones y trdmites necesarios relacionados con la empresa

— Procesar y generar informacién necesaria para la realizaciéon de planes, programas y

proyectos

REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

Titulo profesional Bachiller, estudio secretariado y manejo del idioma inglés.
Experiencia Minimo 1 afio de experiencia en cargos similares
Habilidades Amplio manejo del sistema de Office

Formacion Tercer Nivel
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INFORMA CION BASICA

Puesto Publicista

Jefe inmediato superior Administrador/a

Supervisa a Ninguno/a

NATURALEZA DEL PUESTO

Generar y desarrollar estrategias que posicionen y mantengan la presencia de la empresa
en el mercado.

FUNCIONES

— Encargado del desarrollo, implementacion y anélisis de las actividades de marketing,
trabajando en equipo con las dreas funcionales.

— Implementacién y seguimiento de las campaiias publicitarias.

— Monitorear los gastos de publicidad, merchandising y promociones.

— Seguimiento y andlisis de las ventas y actividades.

— Analizar informacion del mercado y la competencia en relacion a las plataformas

— Cualquier otra actividad solicitada por la administracion general de la empresa

REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

Titulo profesional Ing. en Mercadotecnia

Experiencia Minimo 2 afios en cargos similares

Habilidades Conocimientos de Marketing Digital y Tradicional
Manejo de redes sociales

Comunicacion efectiva

Negociacién

Innovacién / creatividad

Calidad en el servicio

Relaciones publicas

Formacion Superior
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INFORMA CION BASICA

Puesto

Servicio al cliente

Jefe inmediato superior

Administrador

Supervisa a

Ninguno

NATURALEZA DEL PUESTO

El profesional que trabaja en el area de atencion al cliente tendrd como objetivo principal

la satisfaccion del consumidor.

FUNCIONES

— Contestar llamadas

— Recibir clientes personales

— Revisar documentos en reglas

— Informar sobre el servicio

— Recibir solicitudes, preguntas, quejas y sugerencia de los clientes

— Brindar asistencia especializada a los clientes

— Orientar el uso en funcién al servicio otorgado por la empresa

REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

Titulo profesional

Marketing, Administrador de empresas, afines.

Experiencia Minimo 2 afios
Habilidades Comunicacién, empatia, paciencia, curiosidad
Formacién Segundo Nivel




INFORMA CION BASICA

Puesto

Contador/a

Jefe inmediato superior

Administrador/a

Supervisa a

Ninguno/a

NATURALEZA DEL PUESTO

Colaborar, analizar y proponer los métodos y procedimientos para realizar los
registros contables, tributarios y financieros de la empresa.

FUNCIONES

— Analizar y proponer los métodos y procedimientos para realizar los registros

contables, tributarios y financieros de la institucion.

— Revisar los libros contables

— Manejar registros, sistemas y presupuestos financieros

— Analizar los gastos y ganancias de la empresa

— Elaborar los balances de los libros financieros

— Redactar informes sobre los diferentes estados financieros

— Colaborar con la empresa en los aspectos relativos a sus funciones.

REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo profesional

Ing. en CPA o Afines (que pueda ejercer legalmente el
ejercicio contable)

Experiencia Minimo 2 afios en cargos similares
Habilidades Creativo

Visionario

Disciplinado

Liderazgo
Formacion Superior
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Gerencia de Recursos Humanos

A continuacion, se hace un anélisis de los sub sistemas del Recurso Humano. Se

exponen las politicas a utilizarse.
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Subsistemas de RRHH

Politicas

Seleccion de personal

Contratacion de personal

Capacitacion
Remuneracion

Evaluacién de desempefio

Garantia de igualdad

Personas con mayor experiencia
Actualizacién de competencias
Reclutamiento mediante diversos medios
Motivacién del personal

Aplicar procedimientos de contratacion
Beneficios sociales

Evaluacion de desempefio

Ascensos

Paulatina, cada 3 meses

Basadas en lo establecido por la ley

Modelo 360 Grados

Nota. Elaborado por la autora
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Analisis del marco normativo

Constitucion de la empresa y principales entes reguladores

Determinacion de la forma juridica: en lo que concierne al aspecto legal, la
empresa PINOS CAR (Luxury Rent Car) deberd cumplir con las disposiciones legales acorde
a los requerimientos estatales en Ecuador.

Tipo de Empresa: esta empresa se constituird legalmente bajo la razén social o el
nombre de PINOS CAR (Luxury Rent Car) como Responsabilidad Ltda., cuya actividad
mercantil serd realizada bajo el antes mencionado nombre.

Constitucion de la empresa: cualquier empresa o negocio que entre en
funcionamiento debe aplicar las leyes ecuatorianas pertinente a la actividad comercial como
el Servicio de Rentas Internas, el Ministerio del Trabajo, el Ministerio de Salud Publica, el
Ministerio de Ambiente, El Instituto de Seguridad Social, entre otros; de acuerdo a la
naturaleza del negocio.

Razon social

- Solicitud de aprobacién

- Afiliaciones

- Nimero minimo y médximo de socio

- Capital Constitutivo

Patentes y Marcas

“Los derechos intelectuales se refieren a las creaciones de la mente tales como obras
literarias, artisticas, invenciones cientificas e industriales, asi como los simbolos, nombres e
imagenes utilizadas en el comercio” (SENADI, 2019). En Ecuador, el Servicio Nacional de
Derechos Intelectuales (SENADI) es el organismo encargado de proteger, fomentar, divulgar
y conducir el buen uso de la Propiedad Intelectual desde el enfoque de tres dreas distintas:

propiedad industrial, derecho de autor y derechos conexos y obtenciones vegetales y
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conocimientos tradicionales. El tramite en el Ecuador se lo hace mediante dos formas:

internet o personalmente. Acceder al sitio web: www.propiedadintelectual.gob.ec

Licencias necesarias para funcionar y documentos legales

Permisos de Funcionamiento

Permiso del Cuerpo de Bomberos
Resumen

Esta fase abord¢ el estudio técnico y modelo de gestion empresarial describiendo puntos
tales como: tamaiio del proyecto que indica la capacidad instalada y utilizada del servicio. La
localizacion donde se establecieron diversas variables alineadas a factores que favorecen la
macro localizacion y la micro localizacion. Se disefid la planta de la empresa que involucra sus
areas; marketing, administracion, secretaria, finanzas y servicio al cliente. Se describe
brevemente la tecnologia a utilizarse en el servicio. Otro aspecto importante en esta etapa del
estudio fue la relacionada con la definicion de los procesos de los cuales se identificaron tres:
atencion a clientes, cita personal y seguimiento y control GPS. Finalmente, el estudio técnico
identifico la necesidad de recursos para la operacion del negocio como tal. En el andlisis
organizacional este estudio determind el direccionamiento estratégico estableciendo la mision
y vision de la empresa, asi como también los valores, la estructura organizacional y funcional
y los perfiles profesionales de los trabajadores. En el andlisis del marco normativo se estableci
los aspectos a llevarse a cabo durante la constitucion de la empresa: razon social, tipo de

empresa, constitucion de la empresa, patentes y marcas y permisos.


http://www.propiedadintelectual.gob.ec/

Capitulo 5. Evaluacion financiera del proyecto

Inversion inicial

Detalle Valores

Activos Fijos 127.622,22
Activo Diferido 1.259,25
Capital de Trabajo 9.112,33
Inversion inicial 137.993,80

Activos fijos

Detalle Valores

Bienes inmuebles 1.393,32
Equipos de tecnologia 1.728,90
Vehiculos 124.500,00
Total activos fijos 127.622,22

Equipos de oficina

Detalle cant. V. unitario v. total
Escritorio 3 132,00 396,00
Sillas para escritorio 3 124,00 372,00
Archivadores 4 76,00 304,00
Cestas de basura 5 12,00 60,00
Sillas normales 10 18,00 180,00
Mesa 1 54,00 54,00
Subtotal 1.366,00
2% de imprevisto 27,32

Total 1.393,32




Equipos de tecnologia

Detalle Cantidad V. unitario v. total

PC Escritorio 2 430,00 860,00
Teléfonos celulares 2 230,00 460,00
Impresora 1 329,00 329,00
Teléfono 2 23,00 46,00
Subtotal 1.695,00
2% de imprevisto 33,90
Total 1.728,90
Vehiculos

Detalle

V.

Chevrolet sail afio 2018 sedan color rojo
Spark gt afio 2019 hatchback color azul
Spark life afio 2008 hatchback color celeste
Spark life afio 2010 hatchback color plateado
Hyundai gran 110 afio 2018 color azul

Spark life afio 2018 hatchback color dorado
Spark gt afio 2019 hatchback color negro
Spark life afio 2015 hatchback color plateado
Spark gt afio 2019 hatchback color plomo
Spark life afio 2019 hatchback color vino
Spark gt afio 2019 hatchback color rojo
Hyundai gran 110 afio 2018 color azul

Total

unitario Vb Teit

19.100,00 19.100,00
10.600,00 10.600,00
5.300,00 5.300,00
6.100,00 6.100,00
10.600,00 10.600,00
9.100,00 9.100,00
11.500,00 11.500,00
7.300,00 7.300,00
15.000,00 15.000,00
9.000,00 9.000,00
10.400,00 10.400,00
10.500,00 10.500,00
124.500,0

0




Activo diferido
Tramites de superintendencia de compaiiias 600,00
Permiso de funcionamiento en cuerpo de bomberos 150,00
Patente municipal 250,00
SRI 95,00
Subtotal 1.095,00
2% de imprevisto 164,25
Total 1.259,25
Capital de trabajo
Detalle (milglas Valor
Caja/banco 30 4.704,00
Inv. Equipos y Materiales 60 600,00
Inv. Utiles de oficina 60 45,14
Materiales para aseo 60 6,72
Servicios bésicos 60 147,19
Arriendo prepagado 60 462,00
Publicidad y promocion 60 918,00
Mantenimiento y reparacion 60 6,37
Sueldos y salarios 60 2.222,92

Total de capital de trabajo 9.112,33
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Estructura del financiamiento

% Recursos $ en recursos % de recursos
Propios propios terceros

$ en recursos terceros

Inversién Valor total en USD % del valor total

Activo fijo 127.622,22 92,48 30% 70%
Activo diferido 125925 091 41.398,14 96.595,66
Capital de trabajo 9.112,33 6,60

Total 137.993,80 100,00

Condiciones de crédito

1 Monto 96.595,66

2 Interés nominal ANUAL
MENSUAL

3 Plazo

4 Periodo de pago MENSUAL

# DE PERIODOS 60
5 AMORTIZACION FRANCES
Amortizacion

Ver tabla de amortizacidn en la seccion anexos.
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Costos del servicio

Mantenimiento preventivo de vehiculos

Detalle
CHEVROLET SAIL ANO 2018 SEDAN COLOR ROJO 300,00 303,84 307,73 311,67 315,66
SPARK GT ANO 2019 HATCHBACK COLOR AZUL 300,00 303,84 307,73 311,67 315,66

SPARK LIFE ANO 2008 HATCHBACK COLOR CELESTE 300,00 303,84 307,73 311,67 315,66
SPARK LIFE ANO 2010 HATCHBACK COLOR PLATEADO 300,00 303,84 307,73 311,67 315,66
HYUNDAI GRAN 110 ANO 2018 COLOR AZUL 300,00 303,84 307,73 311,67 315,66
SPARK LIFE ANO 2018 HATCHBACK COLOR DORADO 300,00 303,84 307,73 311,67 315,66
SPARK GT ANO 2019 HATCHBACK COLOR NEGRO 300,00 303,84 307,73 311,67 315,66
SPARK LIFE ANO 2015 HATCHBACK COLOR PLATEADO 300,00 303,84 307,73 311,67 315,66

SPARK GT ANO 2019 HATCHBACK COLOR PLOMO 300,00 303,84 307,73 311,67 315,66
SPARK LIFE ANO 2019 HATCHBACK COLOR VINO 300,00 303,84 307,73 311,67 315,66
SPARK GT ANO 2019 HATCHBACK COLOR ROJO 300,00 303,84 307,73 311,67 315,66
HYUNDAI GRAN 110 ANO 2018 COLOR AZUL 300,00 303,84 307,73 311,67 315,66
Total 3.600,00 3.646,08 3.692,75 3.740,02 3.787,89

Mano de obra directa

Sueldo base  Sueldo Décimo Décimo .
e Vacaciones Mensual Anual
mensual unificado tercero cuarto
Servicio al cliente 1 425,00 425,00 35,42 35,42 17,71 513,54 6.162,50
Total 1 425,00 425,00 35,42 35,42 17,71 513,54 6.162,50

Proyeccion de Sueldos

Servicio al cliente 1 6.692,09 6.805,86 6.921,55 7.039,22

Total 1 6.692,09 6.805,86 6.921,55 7.039,22
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Costos indirectos

Utiles de oficina

Descripcion V. unitario V. total

Cuaderno de 100 hojas 3 2,15 6,45
Sobres manila 20 11,00 220,00
Tarjetas de presentacion del local 150 0,01 1,50
Cinta Adhesiva 3 0,54 1,62
Grapadora 1 2,34 2,34
Perforadora 1 4,00 4,00
Esferos tres colores 5 0,35 1,75
Lapices 5 0,21 1,05
Resma de papel bond (pateque) 3 4,70 14,10
Archivadores de carpetas 5 1,90 9,50
Borradores de queso (caja de 20) 3 0,25 0,75
Separadores plésticos 2 0,23 0,46
Caja de clips(caja) 1 1,00 1,00
Cajas de grapas 1 1,00 1,00
Subtotal 265,52
Imprevisto 2% 5,31
Total 270,83

Materiales para aseo

Descripcion Cantidad V. unitario V. total

Detergente (caneca) 1 13,00 13,00
Escobas 2 4,00 8,00
Trapeadores 2 3,00 6,00
Fundas de basuras (docena) 10 1,25 12,50
Subtotal 39,50
Imprevisto 2% 0,79

Total 40,29
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Servicios basicos

Descripcion Valor mensual Valor anual

Agua 0,01 0,12
Luz 37,00 444,00
Internet 23,14 277,68
Linea Telefénica 12,00 144,00
Subtotal 865,80
Imprevisto 2% 17,32
Total 883,12

Mantenimiento y reparacion

Descripcion I. de activos fijos % Mensual Valor mensual  Valor anual

Bienes inmuebles 1.393,32 0,10% 1,39 16,72

Equipos de tecnologia  1.728,90 0,10% 1,73 20,75

SUBTOTAL 37,47

Imprevisto 2% 0,75

Total 38,22
Arriendo

Descripcion Valor mensual Valor Annual

Renta 220,00 2.640,00

Subtotal 2.640,00

Imprevisto 5% 132,00

Total 2.772,00

Proyeccion de costos

Rubros Vida titil del proyecto
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Costo Variable 26.529,17 27.319,46 27.697,25 28.080,36 28.468,86
Costos directos- Mat Prima y Materiales  3.600,00 3.646,08 3.692,75 3.740,02 3.787,89
Mano de obra directa 6.162,50 6.692,09 6.805,86 6.921,55 7.039,22

Costos indirectos 16.766,67 16.981,29 17.198,65 17.418,79 17.641,75
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Gastos del servicio — Costos Fijos

Gastos administrativos

Sueldo L. L.
Sueldo Décimo Décimo .
# Base . Vacaciones Mensual Anual
Unificado Tercero Cuarto
Mensual
Administrador 1 500,00 500,00 41,67 35,42 20,83 597,92 7.175,00
Total 1 500,00 500,00 41,67 3542 20,83 597,92 7.175,00

Proyeccion de sueldos

# Afio2
Administrador 1 7.798,05 7.930,61 8.065,43 8.202,55
Total 1 7.798,05 7.930,61 8.065,43 8.202,55

Gastos de constitucion

Descripcién Valor Vidautil Afiol Afio2 Afo3 Afo4 AfoS

(0]
amortizacion
Activo diferido 1.259,25 20% 5 251,85 251,85 251,85 251,85 251,85

Gastos de venta

Descripcion Frecuencia Cantidad Valor Mensual Valor Anual

Elaboracién del Plan de Marketing NA 1 300,00 300,00
Publicacién en Medios (Paquete WEB MEDIUM)

5 paginas principales

Hasta 5 sub conexiones

Dominio (.com .org .net)

Hosting 5GB

Cuentas de correo 5

Banner Animado

Galerfa de imAgenes Mensual 12 450,00 5.400,00
Hoja de contacto

Mapa de ubicaciéon

Desarrollo en WordPress

Administracion por el cliente

Productos (Méaximo 20)

Personalizacion FAN PAGE
SUBTOTAL 5.400,00
Imprevisto 2% 108,00
Total 5.508,00




Gastos financieros

Afios Interés

1 8.735,26

2 7.126,73

3 5.353,99

4 3.400,28

5 1.247,12
Proyeccion de gastos

Rubros Vida qtil del proyecto

Costo Fijo 21.970,11 20.755,13 19.186,36 17.439,79 15.496,98

Gastos administrativos 7.175,00  7.798,05  7.930,61  8.06543  8.202,55

Gastos de constitucion 251,85 251,85 251,85 251,85 251,85

Gastos de ventas 5.808,00 5.578,50 5.649.91  5.722,23  5.795,47

Gastos financieros 8.735,26  7.126,73 5.353,99 3.400,28 1.247,12




Estado de situacion inicial

Activo Pasivo

Activos disponibles 9.112,33 Pasivo largo plazo 96.595,66

Caja/banco 4.704,00 Préstamo por pagar | 96.595,66

Inv. Materiales 600,00

Inv. Utiles de oficina 45,14

Inv. ttiles de aseo 6,72

Servicios basicos 147,19

Arriendo 462,00 Patrimonio neto 41.398,14
Inversién propia 41.398,14

Publicidad y promocién 918,00

Mantenimiento y reparacion | 6,37

Sueldos y salarios 2.222.92

Activos fijos 127.622,22

Bienes inmuebles 1.393,32

Equipos de tecnologia 1.728,90

Vehiculos 124.500,00

Activos diferidos 1.259,25

Gastos de constitucion 1.259,25

Total de activos 137.993,80 | Total pasivo y patrimonio 137.993,80

Ingresos

Servicios Vida qtil del proyecto
Afio 3

Renta de 12
vehiculos 403 464 533 613 705
PVP 140,00 141,79 143,61 145,45 147,31
Ingresos 56.448,00 65.746,11 76.575,81 89.189,38 103.880,66
Renta de 12
vehiculos 403 444 488 537 590
PVP 140,00 141,79 143,61 145,45 147,31
Ingresos 56.448,00 62.887,59 70.061,80 78.054,45 86.958,91
Renta de 12
vehiculos 403 415 428 441 454
PVP 140,00 141,79 143,61 145,45 147,31
Ingresos 56.448,00 58.885,65 61.428,57 64.081,30 66.848,59
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Flujo de caja

Dep y Valor Flujo de

Afantivia ()

Afios Utilidad neta Amortizacion residual Inversion (-) Préstamo (+) Amortizacion del K (-)
del diferido (+) (+)

0 137.993,80  96.595,66 -41.398,14
1 -3.191,36 13.014,07 15.756,54 -5.933,83
2 3.254,87 13.014,07 17.365,08 -1.096,13
3 11.224,58 13.014,07 19.137,82 5.100,83
4 20.491,35 13.014,07 21.091,53 12.413,89
5 31.262,17 13.014,07 63.811,11 23.244,69 84.842,66

Estado de resultados

Detalle Afo 2

INGRESO DEL PROYECTO 56.448,00 65.746,11 76.575,81 89.189,38 103.880,66
(-) COSTO DE VENTAS 26.529,17 27.319,46 27.697,25 28.080,36 28.468,36
UTILIDAD BRUTA 29.918,83 38.426,66 48.878,56 61.109,02 75.411,80
(-) GASTOS 34.732,33 33.517,35 31.948,58 30.202,01 28.259,20
Gastos administrativos 7.175,00 7.798,05 7.930,61 8.065,43 8.202,55
Gastos de ventas 5.808,00 5.578,50 5.64991 5.722,23 5.795,47
Gastos financieros 8.735,26  7.126,73 5.353,99 3.400,28 1.247,12
Depreciaciones de activos fijos 12.762,22 12.762,22 12.762,22 12.762,22 12.762,22
Amortizaciones de activos diferidos 251,85 251,85 251,85 251,85 251,85
UTILIDAD OPERACIONAL -4.813,51 4.909,31 16.929,98 30.907,01 47.152,59

(15%) PARTICIPACION DE TRABAJADORES -722,03 736,40 2.539,50 4.636,05 7.072,89
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO -4.091,48 4.172,91 14.390,48 26.270,96 40.079,70

(22%) IMPUESTO A LA RENTA -900,13 918,04 3.16591 5.779,61 8.817,53

UTILIDAD NETA -3.191,36 3.254,87 11.224,58 20.491,35 31.262,17
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Evaluacion financiera

VAN — Valor Actual Neto

Afos  Flujo efectivo Flujo actualizado

0 -41.398,14 -41.398,14
1 -5.933,83 -5.443,88
2 -1.096,13 -922,59
3 5.100,83 3.938,78
4 12.413,89 8.794,31
5 84.842,66 55.141,91
Total $ 20.110,39

TIR — Tasa Interna de Retorno

F. de fondos Factor de 9% 18%
netos descuento F.F. ' Factor de F.F. .
Actualizados descuento Actualizados
0 -41.398,14 1,000 -41.398,14 1,0000 -41.398,14
1 -5.933,83 09174 -5.443,88 0,8499 -5.043,20
2 -1.096,13 0,8417 -922,59 0,7223 -791,78
3 5.100,83 0,7722 3.938,78 0,6139 3.131,51
4 12.413,89 0,7084 8.794,31 0,5218 6.477,26
5 84.842,66 0,6499 55.141,91 0,4435 37.624,34
VAN 1 20.110,39 VAN 2 0,00
TIR 0,18

PRI — Periodo de Recuperacion de la Inversion

Afos Flujo de efectivo Flujo actualizado Flujo acumulado
0 -41.398,14 -41.398,14 -41.398,14
1 -5.933,83 -5.443,88 -46.842,02
2 -1.096,13 -922,59 -47.764,61
3 5.100,83 3.938,78 -43.825,83
4 12.413,89 8.794,31 -35.031,52
5 84.842,66 55.141,91 20.110,39
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R C/B — Relacion Costo Beneficio

Ny Ingreso actual Egrfeso
Ingreso Egreso Factor de actualizacion actualizado total actualizado

actual
0 137.993,80 1,00 1,00 137.993,80
1 56.448,00 48.499,29 0,92 51.787,16 44.494,76
2 65.746,11 48.074,59 0,84 55.337,19 40.463,42
3 76.575,81 46.883,61 0,77 59.130,58 36.202,75
4 89.189,38 45.520,15 0,71 63.184,01 32.247,62
5 103.880,66 43.965,84 0,65 67.515,30 28.574,78
TOTAL X 296.955,23 181.983,33
C/B= 1,63

Resumen

En este capitulo se llevé a cabo la evaluacion financiera del proyecto, misma que
identificé los rubros correspondientes a activo fijo, activo diferido y capital de trabajo. En los
activos fijos se identificaron bienes inmuebles, equipos de tecnologia y vehiculos. El activo
diferido comprendié los rubros para tramitar formalmente la empresa y el capital de trabajo
se lo estimo para un plazo de 60 dias. El financiamiento para la inversion total de este
proyecto se la estructura en dos partes; 30% recursos propios y 70% recursos terceros. Entre
los rubros de costos y gastos se identificaron; costos por mantenimiento de los vehiculos,
mano de obra directa, materiales, servicios basicos, entre otros. En los gastos se identificaron
gastos administrativos, gastos financieros y gastos de ventas. Se hizo una proyeccion de
ingresos bajo tres panoramas. La evaluacion financiera comprendi6 el andlisis del Valor
Actual Neto, Tasa Interna de Retorno, Periodo de recuperacion de la inversion y Relacion

Costo Beneficio.
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Capitulo 6: Conclusiones y recomendaciones
Conclusiones

Este plan de negocio concluye lo siguiente:

- El diagnéstico llevado a cabo para la creacion de este plan de negocio dio como
resultado un buen dinamismo de la industria basado en la economia nacional y a
nivel local. El concepto de negocio se basé en la renta de vehiculos en la ciudad
de Quito.

- Sellevo a cabo un andlisis e investigacion de mercado que determind los factores
externos que podrian beneficiar o perjudicar la puesta en marcha del negocio, se
identific6 la cadena de valor donde se examinaron las actividades principales y
secundarias de la actividad comercial. Se realizaron cuatro técnicas de
recopilacion de datos para identificar los gustos y preferencias de los clientes.
Seguido, esta fase del plan de negocio estableci6 un flujo de ingresos proyectados
basado en tres escenarios; conservador, optimista y pesimista.

- Serealiz6 un Plan de Marketing y ventas para promocionar la empresa y las
caracteristicas del servicio. El plan estuvo alineado a conseguir objetivos basados
en ventas, beneficios, mercado, marca y clientes. Se analizé la matriz BCG
determinando las estrategias a seguir en funcion a cada situacién del negocio. Se
llevo a cabo estrategias de lanzamiento de acuerdo al Marketing MIX; producto,
precio, plaza y promocion.

- El estudio econémico y modelo de gestion empresarial determinaron; tamafo del
proyecto basado en las capacidades del mismo, ingenieria del negocio, descripcion
de la tecnologia del mismo, identificacion de los procesos con sus respectivos
flujogramas y necesidad de recursos. En el disefio organizacional se establecio el

direccionamiento estratégico identificando la misién, visién y valores. Se
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estructurd el organigrama y se delimitaron los perfiles profesionales de los

trabajadores. Finalmente se determiné el marco normativo legal de la empresa.

- Este proyecto estima una inversion de 137 993,90 délares. Un VAN de 20 110,30
con una TIR del 18%. La inversion se recupera a partir del quinto afio y la RCB
estima que, por cada ddlar invertido se recupera 0,63 centavos de ddlar.

Recomendaciones

A partir de las conclusiones se establecen las siguientes recomendaciones

- Considerar el diagnéstico llevado a cabo en este trabajo de investigacion ya
que establece resultados que favorecen el dinamismo econémico de la
industria; lo cual fomente a los inversionistas a crear nuevas unidades de
negocio para reforzar la economia en su conjunto.

- Estudiar y analizar los resultados obtenidos del andlisis externo en esta
investigacion y ponerlos en préictica antes de la ejecucion del negocio. De la
misma manera, considerar los resultados obtenidos de las cuatro técnicas de
recopilacion de datos ya que tienen informacidn eficaz sobre los clientes
potenciales para este negocio.

- Ejecutar las estrategias de marketing propuesta en el Plan de Marketing y
ventas. De ser posible, reforzar los canales de comunicacién mediante el
Social Media Marketing.

- Al momento de llevar a cabo la empresa difundir la cultura organizacional a
todo el personal interno y externo de la empresa. Considerar los aspectos de
ingenieria del negocio como tamaiio basado en las capacidades, localizacion,

planta y procesos.
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Limitaciones
- El financiamiento de esta investigacion depende en un 30% del capital propio
de los duefios. De querer continuar con las operaciones del mismo se debe
acceder a financiamiento externo.
- Se debe considerar las proyecciones realizadas en el andlisis financiero.
Considerar todos los escenarios posibles. El escenario pesimista no generar

utilidades para el negocio en el corto tiempo.
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Seccion ANEXOS

Apéndice A. Mapeo Buyer — Persona

Buyer persona
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Apéndice B. Formato de entrevista

PLAN DE NEGOCIO DIRIGIDO A UNA EMPRESA ARRENDADORA DE VEHICULOS

Objetivo:

EN LA CIUDAD DE QUITO

Identificar en la poblacion objetivo necesidades, gustos y preferencias de los

posibles clientes con respecto a particularidades en alquiler de vehiculos en la

ciudad de Quito.

INTERROGANTES

(Larenta de vehiculos podria ser parte de un servicio que incluya en su vida
cotidiana?
(Piensa usted que este tipo de servicio puede resolver problemas que existen en
su vida diaria?
(e es complejo usar este tipo de servicio?
,Son relevantes para usted las caracteristicas que ofrece este servicio?

(Estaria dispuesto a contratar este servicio?

Gracias
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Apéndice B: Diseio de la encuesta

PLAN DE NEGOCIO DIRIGIDO A UNA EMPRESA ARRENDADORA DE VEHICULOS
EN LA CIUDAD DE QUITO
Objetivo: Identificar en la poblacion objetivo necesidades, gustos y preferencias de los
posibles clientes con respecto a particularidades en alquiler de vehiculos en la

ciudad de Quito.

DATOS GENERALES

Nombre:

Ocupacion:

INTERROGANTES

12. Sefiale su rango de edad

Entre 18 a 25 afos
Entre 25 a 35 afos
35 Afos y mas

13. Indique su nivel de ingresos mensuales

$ 100,00 — $ 500,00
$ 500,00 - $ 1000,00
>$ 1000.00

14. ; Alguna vez ha alquilado vehiculos para movilizarse? (No: fin de la encuesta)

Si
No

15. {Con que frecuencia alquila usted vehiculos para movilizarse?
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Siempre
Frecuentemente
A veces

Casi nunca

16. ;Por qué medios busca informacién sobre alquiler de vehiculos?

Referencias

Sitios web — google
Redes Sociales
Otros

17. {Qué tarifa por dia estaria dispuesto a pagar por el alquiler de un vehiculo?

$ 25.00 — $50.00
$50.00 - $ 75.00
$ 75.00 - $100.00

18. ;Cuiles son los factores por los cuales usted accede al alquiler de un vehiculo para

movilizarse?

Comodidad
Seguridad
Independencia
Rapidez

Otros

19. ;Qué servicios, aparte del alquiler de vehiculos, le gustaria que la empresa le brinde?

GPS

Bar

Servicio Puerta a Puerta
Auxilio en las vias

20. Segun su experiencia con otras empresas ;Cudl es el nivel de satisfaccion con el alquiler

de vehiculos?

Alto
Medio
Bajo
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21. De las siguientes caracteristicas vinculadas con el alquiler de vehiculos, ;Qué cualidades

o caracteristicas le llaman mas la atencién?

Sin conductor
Chofer

Guia Turistico
22. ;Le gustaria que se cree una empresa para alquiler de vehiculos en la zona?

Si
No

Gracias



