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RESUMEN

El presente Proyecto de Titulacion tiene como finalidad analizar la viabilidad y
factibilidad de la creacién de una empresa que renta vehiculos de terceros por medio
de una aplicacion digital, con un modelo de negocio que incluye usar la economia
colaborativa como pilar fundamental del modelo.

Esta aplicacion permitird generar ingresos econdmicos adicionales a propietarios de
vehiculos que deseen ofrecer su vehiculo en renta, ingresos que, ayudaran a cubrir sus
necesidades econdmicas, y simultaneamente permitira a los turistas acceder a una
opcion de renta mucha mas econdémica que la que existe actualmente en el mercado.

Durante el desarrollo de la propuesta se profundiza en la forma de operar del negocio,
asi como también se realizan analisis macro y micro entorno del pais, de la industria y
con la ayuda de la investigacion de mercado se elaborar estrategias de marketing que
ayudan a la consecucion de los objetivos.

La propuesta contempla una financiacion del 30% por los accionistas y el 70% por
medio de un préstamo bancario. Finalmente, los reportes y estados financieros
demuestran la viabilidad del proyecto.

Palabras claves: Renta de autos, economia colaborativa, aplicacion, turistas
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ABSTRACT

The purpose of this Degree Project is to analyze the feasibility of creating a company
that rents third-party vehicles through a digital application, with a business model that
includes using the collaborative economy as a fundamental pillar of the model

This application will generate additional economic income to vehicle owners who are
willing to offer their vehicle for rent; this income will help them to meet their economic
needs, and at the same time will allow tourists to access to a much cheaper service than
what currently exists in the market.

Operations process and commercial strategies will be detailed, during the development
of the project, as well as macro and micro environment analysis of the country and the
industry. The marketing strategies will be created by the support of a market research.

This project contemplates a financing of 30% by the shareholders and 70% by a bank
loan. Finally, the reports and financial statements will show the positive feasibility of
the project.

Key Words: Car rental, collaborative economy, application, to
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INTRODUCCION

El sector de renta de autos en el pais, es un sector que ha venido creciendo
constantemente en los Gltimos 5 afios. Segun el SRI el sector facturo cerca de 50
millones de dolares en el 2018.

Por otro lado, el dominio de las generaciones Milenials y Z, dentro de la poblacion
mundial hace que las tendencias de consumo se inclinen hacia los mercados digitales,
prueba de esto es el auge y contindo lanzamiento de innumerables aplicaciones
moviles en las distintas industrias del aparato comercial a nivel mundial.

Los puntos explicados en los parrafos anteriores mas una serie de limitantes en el
servicio de la industria tradicional , acompafiados por los precios elevados que
actualmente mantienen en el mercado, dio pie para crear esta nueva propuesta de
servicio, donde haciendo uso de la economia colaborativa y de la tecnologia digital, se
logra apalancar un modelo de negocio que permite en primera instancia ofrecer un
servicio a un menor precio y simultaneamente solucionar las inconformidades de
servicio que en la actualidad presenta este sector.

Para esto la propuesta supone procesos operativos y eficientes con estrictos controles
de seguridad digital, asi como también un plan de marketing con estrategias que
ayudaran a posesionarse en el mercado y a cumplir los objetivos previamente
planteados.
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CAPITULO 1

1. DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION
1.1. Tema - Titulo

Propuesta para la creacion de una empresa para rentar autos sin conductor mediante
una plataforma digital en Guayaquil.
1.2. Justificacion

Con este trabajo de investigacion se pretende en primera instancia cumplir con un
requisito académica exigido por la carrera de Ingenieria en desarrollo de negocios en
el cual es necesario aplicar todos los conocimientos adquiridos durante el periodo de
estudio.

En segunda instancia, este trabajo es necesario para averiguar el nivel de aceptacion
que podria tener la idea de negocio propuesta, la cual consiste en crear una plataforma
donde las personas puedan rentar autos sin chofer de una forma répida, efectiva, barata
y segura en la ciudad de Guayaquil, ya que en la actualidad el proceso de renta de
vehiculos es un poco engorroso y largo. Ademas, no garantiza que el vehiculo que se
haya reservado previamente sea el vehiculo que recibira al momento de recogerlo.

Otro inconveniente que suele suceder al alquilar vehiculos de la forma tradicional,
es la larga espera que se debe hacer en la agencia para verificar informacion y retirar
el vehiculo, llegando a tomar hasta 6 horas solo para recibir el auto. Estos
inconvenientes se dan basicamente debido a la cantidad de personas que la agencia
debe atender simultaneamente ya que ldgicamente no puede ofrecer servicio
personalizado. Sin embargo, con DRIVE ME solucionarian todos los problemas antes
mencionados, ya que el servicio se vuelve personalizado ya que cada propietario de
vehiculo hara la entrega del mismo personalmente en el punto acordado, eliminando
asi los largo tiempos de espera y tramites engorrosos.

Finalmente, con esta investigacion se desea conocer si efectivamente con este
nuevo modelo de negocio se lograria solucionar los inconvenientes que actualmente
existen a la hora de rentar un vehiculo en la ciudad previamente mencionada.

1.3. Planteamiento y Delimitacion del Tema u Objeto de Estudio

La investigacion o estudio se realizara en la ciudad de Guayaquil durante el periodo

de octubre del 2019 hasta febrero 2020. Se plantea el desarrollo de un plan de negocios

que abarque la descripcion del negocio, entorno juridico de la empresa, auditoria de
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mercado, la cual servira para proyectar la aceptacion del servicio en el mercado local,
un plan de marketing donde se establecera la estrategia para promocionar la aplicacion
en el mercado, plan operativo con el detalle de los procesos y un estudio econdémico-
financiero-tributario para lograr determinar la rentabilidad de la compafiia.

1.4. Contextualizacion del Tema u Objeto de Estudio

Esta idea de negocio se encuentra dentro del marco del Plan Nacional de Desarrollo
Toda una Vida elaborado por la SENPLADES en el 2017. Especificamente esta idea
de negocio se enmarca con el primer objetivo que busca garantizar una vida digna con
igualdad de oportunidades para todas las personas y con el objetivo quinto el cual
busca impulsar la productividad y competitividad para el crecimiento econémico y
sostenible.

Adicional, este proyecto estd también referenciado en las lineas de investigacion y
dominios del Sistema de Investigacion y Desarrollo SINDE.

1.5. Objetivos de la Investigacion
1.5.1. Objetivo General
Evaluar la factibilidad y viabilidad de la creacion de una empresa que renta autos
sin chofer mediante una plataforma digital.
1.5.2. Objetivos Especificos
v" Realizar una investigacion para determinar el nivel de aceptacion de la
propuesta de negocio ofrecida en el mercado de Guayaquil.
v" Elaborar un plan de marketing capaz de posicionar la marca en el mercado
local
v Evaluar la factibilidad operativa de este nuevo modelo de negocio
v’ Evaluar la viabilidad financiera de la propuesta mediante el analisis de ratios
y estados financieros proyectados
1.6. Determinacion del Método de Investigacion y Técnica de Recogida y Analisis
de la Informacion.

Para realizar este proyecto se debera emplear dos tipos de investigacion, la primera
sera de tipo exploratoria “La investigacion exploratoria, permite conocer y ampliar el
conocimiento sobre un Fendmeno para precisar mejor el problema a investigar.”
(Selltiz, 1980). En este caso, la actividad de renta de autos existe en la ciudad, sin

embargo, no existe la modalidad en la que se desea operar mediante esta propuesta
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(mediante plataforma digital) por ende, es necesario conocer cobmo podria plasmarse
su operatividad, asi como la reaccion del mercado frente a esta nueva modalidad, para
lo cual serd necesario hacerlo con un enfoque cuantitativo y cualitativo, segun
(Hernandez, Batista, & Fernandez, 2006) “El enfoque cuantitativo usa la recoleccion
de datos para probar hipdtesis, con base en la mediacién numérica y los analisis
estadisticos, para establecer patrones de comportamiento y probar teorias” (pag. 5)
por consiguiente apoyados en trabajo de campo, el levantamientos de informacion se
realizara en el Aeropuerto de Guayaquil. El enfoque cualitativo segun (Blasco & Perez,
2007) estudia la realidad de contexto natural y como sucede, utilizando variedad de
instrumentos para recoger informacion como entrevistas, imagenes, observaciones y
otros. En consecuencia, se entrevistara a un experto en la industria para recoger su
conocimiento en el tema. Finalmente se procedera al andlisis y tabulacion de los datos
en el programa Excel.
1.7. Planteamiento del Problema

Para entender de mejor forma la problematica que gatilla la iniciativa de esta
solucion, se lo analizara desde el punto de la oferta y la demanda. Por el lado de la
oferta tenemos que el principal problema es la cantidad de negocios ofertantes
informales que actualmente existen en la ciudad (EI Comercio, 2011) y que cada vez
tiende a crecer. Esta informalidad se da debido a la cantidad de exigencias que se deben
cumplir en el &mbito de infraestructura, parque automotriz y requisitos legales al
querer ingresar a la actividad de renta de autos de la forma tradicional, segun lo
estipulado en el reglamento para el funcionamiento de compafias de renta de
vehiculos emitido por la Agencia Nacional de Transito segun resolucion 64-DIR-
2013-ANT. (Agencia Nacional de Transito , 2013) Por el lado de la demanda y segun
un levantamiento de informacion realizado a los turistas en la ciudad de Guayaquil,
tenemos como principal problema los precios elevados que los consumidores deben
pagar para rentar un auto, precios que se dan debido a los altos costos que tiene la
operatividad tradicional del negocio, y a los altos margenes que las empresas imponen
a sus ganancias.

Un segundo problema que se ha logrado identificar en el estudio de mercado
realizado a los pasajeros internacionales llegando a Guayaquil, es el dificil acceso y el

tedioso proceso que deben realizar los clientes a la hora de rentar un vehiculo, el cual



debe iniciar si o si ingresando a la pagina web del sitio para realizar la respectiva
reserva y pago de la misma. Luego, en la ciudad de destino el cliente debe acercarse
personalmente a formalizar la reserva y esperar a que le asignen un vehiculo, espera
que segun la época del afio puede llegar a ser de varias horas y que adicionalmente
en la mayoria de los casos no es el mismo vehiculo que habia reservado previamente.

La modalidad de negocio que se estd proponiendo ayuda a que el cliente pueda
reservar y pagar su reserva desde la comodidad de su dispositivo movil quedando
formalizada y validada en ese momento, en consecuencia, el cliente no deberd
acercarse a ninguna agencia, sino simplemente recibir el mismo vehiculo que habia
reservado previamente.

Asi mismo, esta aplicacion ayudara a que todas las personas que hoy se encuentran
operando en la informalidad y a aquellas que deseen tener un ingreso extra a través de
rentar su vehiculo, lo puedan hacer de una forma segura y ordenada.

Por todo lo antes expuesto se cree que DRIVE ME seria la solucion idonea para
ofrecer un mejor servicio con un mejor precio y simultdneamente ayudar a los
pequefios ofertantes a mejorar los ingresos atreves de este modelo de economia social.
1.8. Fundamentacién Teorica del Proyecto
1.8.1. Marco Referencial

El negocio de renta de autos tradicional existe desde el siglo pasado cuando Joel
Saunders inicio con el negocio en 1916 al poner un anuncio de alquiler en el periddico
Omaha World Herald. (alquila-coche.com, 2015) Sin embargo, este negocio al igual
gue la mayoria de los mismos, ha venido evolucionando junto con el desarrollo de la
tecnologia, dando como resultado la renta de autos por medio de plataformas digitales,
dejando de lado el modelo de negocio tradicional pero que aun esta vigente y prevalece
en el mercado. Una referencia de esta nueva forma de rentar autos son las empresas
gue indicamos a continuacion:

Bluemove.es: Es una plataforma espafiola que renta autos por horas o dias, pagando
un tasa fija por hora mas un variable por km recorrido. Abrié sus operaciones en
Madrid en el 2010 y en el 2013 abrio operaciones en Barcelona (Bluemove, 2019).
Para poder hacer uso de esta aplicacion, el usuario debe crearse un perfil en el website

donde facilitara toda su informacién personal, mas el detalle de la tarjeta de crédito



con la que desea pagar los servicios. Una vez creado el perfil, el usuario se descarga
la aplicacion a su celular e inmediatamente puede hacer uso de la misma.

Zipcar: Es una plataforma americana que nacié en Massachuset, especificamente
en la Universidad de Harvard en Junio del 2000. Zipcar fue la primera plataforma en
rentar autos con la modalidad car sharing no solo en Estados Unidos sino en todo el
continente americano. Es la plataforma con la mayor cantidad de subscritores en el
mundo, tiene cobertura en 43 estados del pais. Esta aplicacion opera basicamente igual
que Bluemove.es la diferencia radica en los pagos, ya que en Zipcar la membresia tiene
un costo de 7 ddlares mensuales adicional al valor que se debe pagar por hora. (Zip
Car, 2019)

Airbnb: Se considera imperativo mencionar esta aplicacion ya que es el modelo de
negocio que se tomara como referencia para implementar el modelo de pagos en el
proyecto que se estd proponiendo. Esta plataforma ha recibido excelente acogida por
los usuarios, Airbnb en lugar de rentar autos, renta propiedades y espacios fisicos, los
cuales pueden ser tomados por los usuarios de la aplicacion. Esté a diferencia de los
sharing car no usa la aplicacion para acceder a la propiedad, pero si la usa para realizar
la reserva y ejecutar los pagos de su estadia.

Por otra parte las propiedades no pertenecen a la empresa en mencion sino que
pertenecen a socios O terceras personas que poseen espacios disponibles en sus
viviendas o0 que poseen propiedades libres para rentarlas por medio de esta aplicacion
y en retribucion pagan a Airbnb un 3% de comision. (Airbnb, 2019)

Uber: A diferencia de las anteriores, Uber no es una empresa de transporte, sino
qgue es una empresa de tecnologia que mediante su aplicacion los usuarios que
necesitan trasporte privado consiguen contactar choferes que les pueden brindar dicho
servicio. Debido a la practicidad de este modelo de negocio Uber llego a expandirse
rdpidamente llegando a tener presencia en més de 300 ciudades en todo el mundo. Los
usuarios de pagan una tarifa por viaje que varia de acuerdo a la oferta y a la demanda
pero siempre su costo es mas bajo que el de un taxi convencional. Del total del valor
que paga el usuario, 75% va para los socios y el 25% va para la empresa. (Uber
Technology Inc, 2019)

Los pagos por el servicio lo realiza el usuario a través de la aplicacion con su tarjeta

de crédito o débito que previamente haya registrado en su perfil.



Cabify: Es otra plataforma digital de movilidad que empezd a funcionar en
Ecuador a partir del 2014. Funciona similar a Uber ofreciendo servicios de traslados
dentro de la ciudad en autos con chofer, como los servicios de taxi tradicional. Sin
embargo, una diferenciacion que posee Cabify en cuanto su oferta, es que ofrecen tres
tipos de categorias en su servicio, el primero la categoria Excutive que son vehiculos
de alta gama como Mercedes, Audi y otros. Luego tenemos la categoria Lite, que son
autos promedio para hasta 4 pasajeros. Y finalmente la categoria Group con vehiculos
con capacidad para mayor a 6 pasajeros.

En Cabify no solo se pueden inscribir personas particulares con sus vehiculos, sino
que también lo pueden hacer las personas que actualmente operan como taxista
formales, esto lo hacen con el objetivo de que este gremio no se sienta afectado en su
demanda de servicio. (Cabify, 2019)
1.8.2.Marco Tedrico

Los origenes del emprendimiento datan del inicio de la humanidad misma, es algo
natural en la humanidad, es algo que siempre ha sido parte del hombre. Por lo tanto,
hombres emprendedores han existido desde la época antigua. Un ejemplo de los
primeros emprendedores de la historia segin (Cesar, 1996) lo fue Cristébal Colon con
su proyecto de llegar a la India, o el mismo Francisco Pizarro y sus famosas
expediciones al nuevo continente. Sin embargo y a pesar de que el emprendimiento
siempre ha estado presente, no ha sido hasta estas Gltimas décadas que el concepto de
emprendimiento ha tomada una valiosa importancia debido a las distintas crisis
econdmicas que ha golpeado a la humanidad en los ultimos cien afios. Se cree que en
1755 Richard Cantillon fue el primero en introducir formalmente el término
Emprender (Pereira, 2003) y lo relacionaba con el factor econdémico y su crecimiento.
Tiempo después, Jean Baptiste Say, un economista francés, conceptualizé al
emprendedor de la siguiente manera:

Es un agente de cambio que retne y combina los medios de produccion, recursos
naturales, humanos y financieros, para construir un ente productivo y encuentra el
valor recibido de los productos, la recuperacion del capital invertido, de los gastos
que incurrid y de las utilidades que busca. (Say, 1810)

A medida que ha pasado el tiempo el emprendimiento y sus derivados han sido

estudiados desde diversos enfoques o puntos de vista, principalmente desde la
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economia, la psicologia, la sociologia y la antropologia. Razon por la cual los
especialistas en el tema han introducido algunas teorias importantes sobre el
Emprendimiento tales como: la Teoria de Andy Freire, EI Emprendimiento de
Shumpeter, EI Modelo de Emprendimiento de Simmons, La Teoria de Allan Gib, entre

otros. A continuacion, se revisara brevemente las mas destacadas:

Teoria de Andy Freire

La Teoria del tridngulo de Andy Freire se basa y cree que el punto de apoyo es el
emprendedor quien a su vez necesita dos factores claves que son: la idea de negocio
viable y el capital. Freire dice también que la firmeza del emprendedor es lo que

determina si se el modelo no se viene abajo. (Freire, 2005)

IDEA CAPITAL

EMPRENDEDOR

Figura 1 Triangulo de Andy Freire. Andy Freire (2005)

Modelo de Emprendimiento de Timmons

Segun Timmons y su teoria, para que una persona sea considerada como
emprendedor debe tener algo que él denomina “Espiritu Emprendedor” y lo define
como “Una forma de pensar, razonar y actuar enmarcada en la obsesion por la
oportunidad, con un enfoque integral y holistico, con un liderazgo muy bien
balanceado.” Adicional a esto el modelo sefiala tres factores claves necesarios para
todo emprendimiento que son: La Oportunidad, Los Recursos y el Equipo Fundador.
(Timmons, 2007)

El éxito del modelo esta en que el emprendedor debe ser capaz de conjugar o
balacear estos tres factores, aungue esto no necesariamente signifique darle un peso
similar a cada factor durante el proceso. Sino que implica darle mas importancia o peso

al factor que mas lo necesite en determinado momento del proceso o vida del
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emprendimiento. ElI emprendedor debe buscar las oportunidades de negocios
explorando ya analizando su entorno y el mercado, buscando soluciones para los
problemas que crea se necesiten resolver, y en el proceso, identificar los potenciales
clientes, o usuarios para finalmente generar la propuesta de valor.

Después de identificar la oportunidad se debe considerar el segundo factor que son
los Recursos, donde basicamente se debe hacer un analisis para ver si el emprendedor
es capaz de reunir los recursos necesarios para llevar acabo el emprendimiento. Aqui
hay que ser muy realistas y sinceros, pues se pueden identificar muchas oportunidades,
pero muy pocas podrian ajustarse a la capacidad de ejecucién del emprendedor.
Finalmente el tercer factor del modelo es el equipo. Después de haber logrado
identificar la oportunidad y se haber reunido los recursos necesarios, se tendra también
que seleccionar y motivar al equipo adecuado que acompafie en la ejecucion del
proyecto.

En resumen, para este modelo el talento del emprendedor es saber equilibrar los
tres factores. En un principio el esfuerzo estara concentrado en la bisqueda de la
oportunidad correcta y la creacion de la propuesta de valor, luego, en la busqueda y
obtencion de los recursos y finalmente en la seleccion del mejor equipo. A

continuacién un grafico que representa el modelo de Timmons:

Comunicacion

Oportunidad

Plan de negocios

Creatividad Liderazgo

Sostenibilidad: para el ambiente, la comunidad y la sociedad

Figura 2Modelo Emprendedor de Timmons. Timmons y Spinelli (2007)
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Teoria de Allan Gibb

La teoria de Allan dice que la complementacion de 4 factores claves da como
resultado la creacién de una nueva empresa, es decir la interaccion de estos 4 factores
junto con el empresario y las circunstancias que lo rodean, dan como resultado la
creacion de una nueva empresa. (Gamez, 2005) Estos factores son: La Motivacion y
determinacion.

Idea y Mercado, se refiere a la oportunidad real de una idea de negocio las
Habilidades se refiere a la experiencia, competencias y/o conocimientos que el
emprendedor posea y pueda aplicarlo a su idea de negocio y finalmente los Recursos
que se refiere a la obtencion de todos los recurso que la empresa requiere para ejecutar

el emprendimiento.

DETERMINACION
MOTIVACION

HABILIDADES EMPRESA IDEA / MERCADO

RECURSOS

Figura 3 Modelo de Gibbs

Otro tema que debemos tratar en este epiteto para poder contextualizar este
proyecto son las Aplicaciones mdviles. Estas, nacieron con la segunda generacion de
celulares en la década de los 90s (Javier Cuello, 2013) ya que en estos dispositivos
fueron instalados los primeros juegos méviles y tonos de Ilamada. En el afio 2000 con
la aparicion del WAP (Wireless application Protocol) brindo mayor capacidad de
descarga de aplicaciones distribuidas por las empresas de telefonia movil. Sin
embargo, no fue hasta el 2008 con la aparicion de Appel store que se dio el auge de
las aplicaciones moviles para usuarios de Iphone y hasta el 2012 para los usuarios de
Android con la aparicion de Google play. Todo este desarrollo y dado que las

aplicaciones facilitan a sus usuarios realizar cualquier tipo de tarea o actividad ha
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hecho que el nimero de personas que usan aplicaciones para comprar productos o
servicio venga en aumento. Segin MarketLive, las ventas desde terminales maviles
crecieron un 66,4% en el ultimo afio, aunque aun representan un porcentaje pequefio
del pastel un 3,9%, lo que se traduce en 30.000 millones de ddlares de facturacion
anual en todo el mundo. Siendo esta la principal razén por la cual muchas empresas
han cambiado su forma de gestionar pedidos por parte de sus clientes, con aplicaciones
especiales para smartphones, un ejemplo, claro de esto es que muchas empresas de
taxis utilizan apps para sustituir las Ilamadas y hacer mas practico y rapido el proceso.
Logrando de esta manera hacer mas atractivo y eficiente el negocioy al vez le permite
estar a la vanguardia del mercado.

Otro ambito que interviene directamente en nuestra propuesta de negocio es el
comercio. Existes varios conceptos para definir el comercio electrénico, sin embargo
se tomara la definicidn escrita por Gerardo Gariboldi para el Banco Interamericano de
desarrollo donde dice que:

“Es toda transaccion comercial (produccion, publicidad, distribucion y venta de
bienes y servicios) realizada por personas, empresas 0 agentes electronicos a través de
medios digitales de comunicacion, en un mercado virtual que carece de limites
geogréficos y temporales” (Gariboldi, 1999).

Por su parte en el libro de E- commerce, negocios, tecnologia y sociedad de Laudon
y Traver brinda una definicion més detallada:

“Es el uso de internet y web para hacer negocios. Dicho de manera mas formal, nos
enfocamos en las transacciones comerciales habilitadas de manera digital entre las
organizaciones e individuos. Las transacciones habilitadas de manera digital incluyen
todas las actividades mediadas por la tecnologia digital. Las transacciones comerciales
implican el intercambio de valores (por ejemplo, dinero) entre limites organizacionales
o individuales, a cambio de productos o servicios” (Laudon y Traver, 2009).

Economia Colaborativa

Es de vital importancia saber que es y como funciona la economia colaborativa ya
que el modelo de negocio del emprendimiento se basa 100% en este sistema de
economia.

El término de Economia Colaborativa fue introducido por primera vez por Ray

Algar en el articulo titulado con el mismo nombre publicado en el boletin Leisure
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Report de Abril del 2007 y lo define asi: "ElI consumo colaborativo o economia
colaborativa se define como una interaccion entre dos 0 mas sujetos, a traves de medios
digitalizados o no, que satisface una necesidad real o potencial, a una 0 méas personas”
(Algar, 2007). Sin embargo, no fue hasta el afio 2010 que el concepto de economia
colaborativa empez6 a tomar fuerza luego de la publicacién del libro What's Mine Is
Yours: The Rise of Collaborative Consumption. (Bostman, 2010) sefiala 4 factores
claves para que se de este cambio social y econémico:

v Innovacion Tecnoldgica: Involucra, redes sociales, identidad digital, pagos
online, smarth phones todos necesarios para realizar las transacciones digitales.

v Cambio de Valores: se refiere al cambio de mentalidad que debe existir sobre
los conceptos de propiedad y compartir.

v Realidades Economicas: las constantes crisis econémicas a nivel global han
acelerado el crecimiento de este sistema de economia basado ya no en la
posesion como en el modelo tradicional, sino mas bien en compartir y usar lo
que es requerido y necesario.

v" Presiones Medioambientales: Debido a que los recursos de la tierra son finitos.

Sin duda, la base o el ADN de la economia colaborativa es la teoria econémica del
intercambio, popularmente conocida como trueque, esa practica comercial antigua
como la humanidad misma y que renace en tiempos de escasez y crisis: guerras,
posguerras, catastrofes naturales o crisis econdmicas. En esta era digital, el trueque
renace gracias al internet y las redes sociales que crean comunidades de usuarios que
interactan y se relacionan entre si para intercambiar cosas o servicios, mas conocido
como trueque activo.

En laactualidad existen tres sistemas que forman parte de la economia colaborativa:
compartir la propiedad, bien sea una casa o un coche (Airbnb, Uber), intercambiar o
vender articulos que ya no se necesitan pero que pueden servir a otros (Wallapop,
Segunda Mano, Mil anuncios) y ofrecer unos servicios a cambio de otros (banco del
tiempo).

DRIVE ME funcionara bajo el primer sistema en el cual un propietario a través de
una aplicacion digital compartira la posesion de su vehiculo por un tiempo limitado a

cambio de una remuneracién econémica.
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En el Ecuador existen ya empresas que operan bajo esta modalidad, la principal es
airbnb.com que empez6 en el 2016 y Uber que inicio en el 2017. Ambas empresas han
logrado consolidarse en el mercado ecuatoriano. Otra empresa bajo este modelo es
Cabify y recientemente esta Indriver, que opera en el pais desde el afio pasado.

Todas estas empresas, son muestra clara de que la tendencia de consumo va hacia
la economia colaborativa ya que permite grandes oportunidades para las economias en
vias de desarrollo como generadores de empleo, optimizacion de recursos e ingresos
adicionales a sus usuarios.

1.8.3. Marco Conceptual

Para una mejor comprension de la idea de negocio que se desea proponer, es
necesario esclarecer los conceptos que se detalla a continuacion:

v' Emprendimiento: En castellano esta palabra se deriva del latin In prendere
(coger, tomar) y basicamente se la utilizaba para denominar a los viajeros,
aventureros y militares. Por otra parte, el primer concepto formal de la palabra
en la lengua espanola data del afio 1732 en el “Diccionario de las Autoridades”
refiriéndose a la accion realizada por una “Persona que determina hacer y
ejecutar con resolucién y empefio, alguna operacion considerable y ardua.
Para la Real Academia de la Lengua la definicion es basica y sencilla “Accion
y efecto de emprender” lo que nos lleva a consultar también el significado del
verbo “Emprender” el cual lo da como “Acometer y comenzar una obra, un
negocio, un empeno, especialmente si encierra dificultad o peligro.”

De las definiciones citadas anteriormente podemos concluir que
Emprendimiento es el inicio de un negocio dentro de un escenario riesgoso o
incertidumbre, ejecutado por una persona decidida y determinada.

v Renta, arrendamiento o alquiler de vehiculos: Segun la Agencia Nacional
de Transito es un acto juridico mediante el cual el arrendador concede al
arrendatario, persona natural o juridica, el goce de un vehiculo de transporte
terrestre sin conductor, para uso particular del arrendatario, teniendo como
contraprestacion el pago en dinero el valor pactado entre el arrendador y el
arrendatario.

v Plataforma Digital: Segun (Kay, 2016) es un conjunto de herramientas y

Servicios gque una organizacion utiliza para repartir su estrategia digital.
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Para Quora.com una plataforma digital “es un lugar de Internet que sirve para
almacenar diferentes tipos de informacion tanto personal como nivel de
negocios. Estas plataformas funcionan con determinados tipos de sistemas
operativos y ejecutan programas o aplicaciones con diferentes contenidos,
como pueden ser juegos, imagenes, texto, calculos, simulaciones y video, entre
otros”

Modelo Peer to Peer: Es una conexion que permite el intercambio de archivos
entre computadores sin que medie la accion de un tercero. Este modelo de red
aplicado a los negocios permite la comercializacion directa de productos y
servicios: cliente-comprador, usando la tecnologia como plataforma de
intermediacion. (Millan, 2006)

Comercio: “Actividad socioeconémica consistente en la compra y venta de
bienes, sea para su uso, para la venta o para transformacion. Es el cambio o
transaccion de algo a cambio de otra cosa de igual valor” (SCIAN. 2002).
Esto concepto basicamente nos remota al época antigua cuando las familias
iniciaron a comercializar los excedentes de sus mercancias y lo hacian
mediante la figura del Trueque.

Electronico: El término Electrénico segun definicionesabc.com es cualquier
tecnologia que indique que un flujo de electrones va de un sitio a otro
rapidamente, teniendo el significado literal de los dos términos se diria que el

comercio electronico son transacciones que se mueven rapidamente.
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1.8.4.Marco Logico

OBJETIVOS

INDICADORES

MEDIOS DE VERIFICACION

SUPUESTOS

Evaluar la factibilidad y
viabilidad de la creacion de una

Uso de TIR, VAN y Payback

Reportes y estados financieros,

se obtendra indicadores y
factibilidad econémica y

marketing digital

sociales

marketing

Monitoreo 24/7 de la app

Numero de incidencias

Reportes de IT

FIN empresa que renta autos sin . g . L
chofer mediante una plataforma period, numero de suscriptores  |Reportes de BI. ﬁnanc.lera posrt.Na, 5|.en£.10
L atractivo para inversionistas
digital.
Realizar una investigacion para
determinar el nivel de aceptacpn . L Informe de resultados de las La propuesta ser atractiva para
de la propuesta de negocio|Nivel de aceptacion
. encuestas el mercado
ofrecida en el mercado de
Guayaquil.
. |Numero de suscriptores clientes.
Elaborar un plan de marketing _p AU
capaz de posicionar la marca en Numero de suscriptores Reportes de desempefio La aplicacion sera descargada
PROPOSITO [ P propietarios . Numero de P P masivamente
el mercado local
descargas de la APP
Evaluar la viabilidad financiera de ” N
la propuesta mediante el analisis Recuperacién de a inversiony
P p . TIR, VAN, ROE, ROA Estados financieros generacion de utilidades e el
de ratios y estados financieros o .
mejor tiempo posible
proyectados
Difusion de la App por redes
COMPONENTH sociales y  cuflas ra_dlales. Numero de des?argas de la a.pp. reportes de IT. Reporte de reven La a_pll_cauon mant_endra un
Descuentos para los primeros|Numero de vehiculos en alquiler crecimiento sostenido
dias de alquiler
Realizar pri ion de ingri
ealizar proyeccion de ingresos ) Presupuestos cash flow, Balance General
costos
L ento d fas deln d id g Reprotes & inf 4 La propuesta tiene el nivel de
ACTIVIDADES |Lénzamiento de campafias - de[Numero de seguidores en redes |Reprotes e informes  de aceptacion deseado y arroja los

resultdos financieros positivos.

1.9. Formulacion de la hipotesis y-o de las preguntas de la investigacion de las

cuales se estableceran los objetivos.

v

v
v
v

1.10.

EL cronograma de desarrollo es el siguiente:

Cronograma
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¢Es viable financieramente la propuesta?

¢ Cuél es el nivel de aceptacién de la propuesta?

¢Los usuarios se sentiran seguros usando el servicio?

¢ Qué estrategias de marketing se implementaran para captar usuarios?




CRONOGRAMA DE DESARROLLO

ESTRATEGIA

oct-19

nov-19

dic-19

ene-20

feb-20

DESARROLLO CAPITULO 1

DESARROLLO CAPITULO 2

DESARROLLO CAPITULO 3

DESARROLLO CAPITULO 4

DESARROLLO CAPITULO 5

DESARROLLO CAPITULO 6

DESARROLLO CAPITULO 7

DESARROLLO CAPITULO 8

DESARROLLO CAPITULO9

DESARROLLO CAPITULO 10

DESARROLLO CAPITULO 11

DESARROLLO CAPITULO 12

DESARROLLO CAPITULO 13

Figura 4Cronograma de desarrollo de trabajo de investigacion
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CAPITULO 2

DESCRIPCION DEL
NEGOCIO




CAPITULO 2

2. DESCRIPCION DEL NEGOCIO
2.1. Anélisis de la Oportunidad

El modelo de negocio que se utilizara en esta propuesta es el ya conocido modelo
peer to peer (P2P). Segln (Steinmetz, 2005) este modelo consiste en intercambiar
productos o servicios directamente entre personas particulares que forman parte de una
red. DRIVE ME es una plataforma digital la cual permitira a personas particulares
poder poner sus vehiculos infrautilizados a disposicion de terceros que necesiten
vehiculos para recorrer la ciudad o el pais bajo la modalidad de renting o alquiler. Los
propietarios de vehiculos deberan crear un perfil en la aplicacion con informacion
personal e informacion sobre sus vehiculos y una vez aprobados todos los filtros de
seguridad podran promocionar sus autos en linea a un precio que sera elegido por el
propio propietario, pero que siempre serd menor al del mercado tradicional de renta de
autos.

Por su parte los usuarios podran acceder a la renta de los vehiculos disponibles en
la plataforma, previo a la elaboracion de un perfil con toda su informacion personal y
una vez aprobado los filtros de seguridad se convierte en usuario de lared DRIVE ME.
El cobro de los servicios de renta se lo realizara en linea atreves de la propia
plataforma y se ejecutaran solo mediante tarjeta de crédito o de débito. Por otra parte,
el modelo de ingresos de DRIVE ME consiste en cargar una pequefia comision a los
usuarios y otra comision a los duefios de los vehiculos.

v Comisién a Propietarios: Cada vez que un usuario elija el auto de un propietario

y lo ejecute el pago, DRIVE ME se llevara el 7% del valor del importe.
v/ Comisidn a Usuarios: Una vez que los usuarios realicen el pago de la reserva
de un vehiculo, DRIVE ME le recarga un 3% por valor de la transaccion.

En total DRIVE ME llevara el 10% por cada alquiler que se realice a través de la
aplicacion. Adicional a esto, DRIVE ME también percibira ingresos productos de
publicar publicidad en su aplicacion dirigida hacia su comunidad. Para una mejor

comprension de este negocio se hara uso de la herramienta canvas para su descripcion.
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2.1.1. Descripcion de la Idea de Negocio: Modelo de negocio

online
Sistema de
Informacion y

seguridad

Alianzas Claves Actividades Claves Propuesta de Valor Relacion con Segmento de
* Propietarios de Desarrollo y Para Propietarios: Clientes Clientes
Vehiculos mantenimiento de Hacer dinero retando Plataforma Propietarios de
Inversionistas plataforma sus vehiculos el tiempo Redes Sociales Vehiculos
Influencers Marketing Digital que estén inutilizados Viajeros a
Agencias de Viajes para atraer clientes Vehiculos asegurados llegando a GYE
Companiias de Crear una Para Arrendatarios :
Seguros comunidad entre Renta de Vehiculos
todos los econémicos, facil y
involucrados del seguros
negocio
Recursos Claves Canales
« Plataforma digital Sitio Web
movil y PC Redes Sociales
Sistema de Pagos App Movil

Estructura de Costos

Nomina permanente
Marketing Digital

Costos de Instalacion y Ejecucion tecnoldgica

Fuentes de Ingresos

« Ingresos por comision a propietarios

* Ingresos por comision a arrendatarios.
* Ingresos por publicidad

2.2. Misién, Vision y Valores de la Empresa

v" Misién: Conectar personas que tienen la necesidad de rentar un vehiculo con
otras que tienen la necesidad de poner en renta sus vehiculos, de la forma mas

segura, econdémica y rentable posible para ambas partes, atreves de una

plataforma digital.

vehiculos para personas y empresas y simultdneamente ser reconocida como la

primera empresa ecuatoriana que ayuda a mejorar la situacion econémica de

Vision: Al termino de cinco afios convertirse en la primera opcion de renta de

los miembros de su red atreves de la economia colaborativa.

claves y necesarios para el crecimiento y desarrollo de la empresa. Por tal razén

es innegociable su implementacion.

siempre a la vanguardia de los avances tecnolégicos y comprometidos

Valores Empresariales: Los valores que se mencionan a continuacion son

Innovacion: Al ser una empresa 100% digital, se debe mantener

a la constate evolucion, desarrollo e innovacion en el mercado.

en todo el ciclo de la experiencia DRIVE ME, tanto en la comunicacion

Confianza: Sin duda que la veracidad y la fiabilidad son indispensables
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entre usuarios, el estado operativo de los vehiculos, en las tarifas y
especialmente en la calidad de servicio que se debe ofrecer. Todo lo
mencionado haré que los usuarios confien en DRIVE ME y por ende
que los miembros de la comunidad crezcan cada dia mas.

Seguridad: Es un valor muy importante para que todos los miembros
de la comunidad de DRIVE ME tanto propietarios como arrendatarios
cuenten con la tranquilidad de que cuentan en todo momento con el
respaldo de una empresa seria, estable y que cumple y hard cumplir
todos los procedimientos y filtros de seguridad previamente

establecidos.

2.3. Objetivos de la Empresa
2.3.1. Objetivo General

Proveer un servicio de renta de vehiculos de forma agil, econémicay segura, capaz

de satisfacer a sus segmentos de clientes para generar ganancia y satisfaccion a todos

sus actores.

2.3.2.Objetivos Especificos

v

<

Posicionar la app como la primera opcién confiable de renta de autos, estando
dentro de las diez apps mas descargadas de la ciudad, en su cuarto afio de
operacion

Lograr incorporar al menos 50 vehiculos en el primer afio.

Aduefiarse del 5% del mercado de renta de vehiculos al término del primer afio
Obtener un market share del 50% de los usuarios de la ciudad de Guayaquil en

los proximos 4 afios
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CAPITULO 3

3. ENTORNO JURIDICO DE LA EMPRESA
3.1. Aspecto Societario de la Empresa
3.1.1. Generalidades (Tipo de empresa)

La entidad se administrara bajo la razon social “Ecuamove S.A.”, cuya localizacion

es la ciudad de Guayaquil, teniendo como actividad primordial, es rentar carros.
El nombre comercial de la empresa sera “Drive Me”, y correspondera a la industria
automotriz del sector de software y servicios, y sus operaciones se llevaran a cabo en
la figura legal segun la Ley de Compafiias como sociedad andnima, sujetandose al Art.
143, el cual indica:
“Art. 143.- La compafiia anonima es una sociedad cuyo capital, dividido en
acciones negociables, esta formado por la aportacion de los accionistas que
responden Unicamente por el monto de sus acciones. Las sociedades o
compafiias civiles andnimas estan sujetas a todas las reglas de las sociedades o
compafias mercantiles andnimas.” (Ley de Compafiias, 1999)

Las funciones de la empresa se estableceran bajo las normativas asignadas por la
Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros, quienes tienen la autorizacion de
disolverla en el caso de infraccion, cumplido el lapso de 50 afios, la empresa podra ser
disuelta. (Ley de Compafiias, 1999)

3.1.2. Fundacioén de la Empresa
Drive me, sera registrada en la ciudad de Guayaquil, bajo los procedimientos del
Registro Mercantil y formada juridicamente, cumpliendo los articulos de la Ley de
Companiias del 146 al 159, el cual refiere la fundacion de la figura de sociedad
anonima. (Ley de Compaiiias, 1999)
3.1.3.Capital Social, Acciones y Participaciones
v’ Capital Social: Inicialmente la empresa sera conformada con el minimo capital
establecido por la ley de compafiias del Ecuador, la cual estipula que el valor
minimo sea de USDB800 (Ochocientos ddlares americanos). (Ley de
Compaiiias, 1999)

v Acciones: Las acciones tendran una cotizacion inicial de 1.00 délar por cada

accioén.
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v’ Participaciones: La empresa sera constituida por dos accionistas de la siguiente
forma:
= Luis Viejoé Ramos: 51% — Accionista Mayoritario
= Geovanny German Ramos: 49% — Accionista Minoritario
3.2. Politicas de Buen Gobierno Corporativo
3.2.1.Cadigo de Etica
Drive me establecera un codigo de ética con el objetivo de generar un
comportamiento interno saludable y un buen clima en la organizacion, con los
siguientes aspectos:
v Buenas relaciones entre directivos y subordinados
v Buenas relaciones entre la empresa y sus clientes
3.3. Propiedad Intelectual
3.3.1. Registro de Marca
Es muy importante proteger y registrar la marca para que terceros no se aprovechen
ni se beneficien de la misma. En Ecuador el organismo encargado de registrar, proteger
marcas, proteger derechos de autor, emitir patentes y demas actividades relacionadas
a esta materia es el Servicio Nacional de Derechos Intelectuales (SENADI). Para
registrar la marca efectivamente se debe realizar el siguiente proceso:

1. Definir el tipo de marca a registrar: Esto esta definido bajo la categoria de Signos
Distintivos de la Ley de Propiedad Intelectual. Para el caso de DRIVE ME los
signos distintivos a registrar seran el Nombre comercial y Lema Comercial.

2. Consulta de impedimento para registro: Es necesario para saber si los signos que
queremos registrar se encuentran libres y sin ningun registro precio. En caso de
estar disponible se puede continuar con el proceso de registro.

3. Solicitud de Casillero: Este se lo realiza en la pagina web del SENADI. Una vez
ingresada toda la informacion, se debe solicitar el registro de marca en la opcion
de servicios en linea.

4. Llenar el Formulario: Se lo realiza en linea en la misma pagina web.

5. Imprimir Comprobante de Pago: una vez verificado el formulario se debe

generar el comprobante de pago para posterior pago en el Banco del Pacifico.
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6. Registro de Pago: Una vez realizado el pago se debe ingresar otra vez al casillero
virtual y en el boton iniciar proceso se registra el nimero de comprobante de
pago. (SENADI, 2019)

Después de haber completado el proceso, el sistema indicara un namero del tramite
y una fecha de entrega del registro.

3.3.2.Derecho de Autor del Proyecto

La presente “Propuesta para creacion de una empresa para rentar autos sin
conductor mediante una plataforma digital en Guayaquil” es realizada como trabajo
de titulacion desarrollado para la obtencion del titulo de Ingenieria en Desarrollo de
Negocios Bilingle, es protegida por todos los derechos reservados por el autor y
publicado por la Universidad Catélica de Santiago de Guayaquil.
3.4. Presupuesto Constitucion de la empresa

El valor presupuestado para la Constitucion de la empresa esta detallado en el

cuadro que se muestra a continuacion:

Tabla 1
Gastos de constitucion
DESCRIPCION VALOR
CONSTITUCION DE LA COMPANIA $800,00
TRAMITES EN LINEA PARA CONSTITUCION $366,00
DE LA CIA.
PROPIEDAD INTELECTUAL (BUSQUEDA $800,00

FONETICA, REGISTRO DE LA MARCA,
REGISTRO LEMA COMERCIAL, TRAMITES

JURIDICOS)
PERMISOS DEL CUERPO DE BOMBERO $54,00
TOTAL $2.020,00

Tomado de la investigacion
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CAPITULO 4

4. AUDITORIA DE MERCADO
4.1. Anélisis PEST

Mediante el analices PEST se podré conocer el escenario externo en el cual se desea
desarrollar el proyecto y ayudara a conocer si las condiciones son las mas 6ptimas para
llevarlo a cabo.

Aspecto Politico — Legal

Ecuador ha sido politicamente estable durante los ultimos 13 afios, aunque en estos
ultimos 2 afios el actual presidente Lenin Moreno goza de un porcentaje muy bajo de
en aceptacion, 28% segun reportes de diario El Universo (Diario EI UNiverso , 2019)
de la ciudad de Guayaquil. Sin embargo, no podemos decir que exista un riesgo de
inestabilidad politica o juridica en el pais. Desde el punto de vista legal existen algunos
vacios ya que en la actualidad no existe una normativa que regule el modelo de negocio
basado en economia colaborativa, pero tampoco ex (Universo)iste una prohibicion
expresa de la actividad.

La industria tradicional de renta de autos esta regularizada por la Agencia Nacional
de Transito bajo el Reglamento para el funcionamiento de las compafiias de renta,
arrendamiento o alquiler de vehiculos, estipulado en la Resoluciéon No 085-DIR-
2013-ANT. (Agencia Nacional de Transito , 2013)Sin embargo, esta regulacion no
aplicaria para la nueva modalidad que se desea implementar. Ya que técnicamente
DRIVE ME no renta los autos, ni tampoco son propiedad de la empresa.

En conclusion y al no existir una prohibicion expresa de esta actividad creemos que
el campo esta abierto para la propuesta, asumiendo que una vez que esté en operacion
se debera en conjunto con en el estado trabajar en una normativa inclusiva que respete
los principios de la economia colaborativa.

Desde el punto de vista de la inversidn, existe una ley vigente desde septiembre del
2018 llamada ““ Ley para el fomento productivo, atraccion de inversiones, generacion
de empleo y estabilidad fiscal” (SRI, 2018) la cual tiene por objetivo fomentar atreves
de incentivos tributarios y fiscales la inversion nacional y extranjera en el Pais. Segun
el articulo 26 de la ley en mencidn y al articulo 9 de la Ley de Régimen Tributario
Interno, todas las inversiones nuevas en la ciudad urbana de Guayaquil clasificada

como sector prioritario, obtendran la exoneracion del pago al impuesto a la renta por
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un periodo de 8 afios. (SRI, 2007) Esto es muy positivo ya que este tipo de negocio

califica en el sector F dedicado al Turismo y todas sus actividades relacionadas.

Aspecto Econémico

La situacién econdmica del pais en este 2019 no es muy alentadora, pues se estima
que al final de este afio el pais termine con un crecimiento de PIB de -0.5% mientras
que para el 2020 se estima un crecimiento de 0.2%. Esto segun el ultimo informe de
perspectivas econdmicas realizado por el FMI (Fondo Monetario Internacional , 2019)

Dentro de este marco tenemos los siguientes datos que afectan directamente a la
propuesta empresarial que se desea realizar:

Inflacién: en el 2019 la inflacion fue del -7% segun el Banco Central del Ecuador
(BCE, 2019) es la segunda vez que Ecuador presenta una inflacion negativa en los
ultimos 20 afios, (la Gltima vez fue en el 2017) lo que podria ser desalentador para el
ahorro y la productividad. Sin embargo se espera que para este afio la inflacion vuelva

a ser positiva.

Inflacién interanual
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Figura 5 Inflacién Anual, BCE

En la figura anterior podemos evidenciar la evolucion de la inflacién en los 7
afios, donde se evidencia la inflacion negativa en el 2017.
Tasa de Empleo: Segun el INEC la tasa de desempleo a diciembre 2019 termino en
4%. La tasa de subempleo en un 18% lo cual ha venido siendo una tendencia en los
ultimos afios. (INEC, 2019)
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Principales indicadores mercado laboral
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Figura 6 Indicadores de Empleo , Banco Central Ecuador

En la figura 6 se puede observar el desempefio de los principales indicadores de
empleo en los ultimos 7 afios donde se evidencia que los promedios se mantienen
desde el 2012 en adelante, contando con un empleo no adecuado en promedio de 51%
desde el afio 2012 hasta diciembre 2018. (Banco Central del Ecuador, 2018) Se puede
verificar también que las tendencias aln se mantienen. Por otro parte, la tasa de interés
efectiva empresarial se ha mantenido entre el 8% y el 9.9% en los Gltimos 4 afios en el
pais. Actualmente segun el Banco Central del Ecuador la tasa de interés efectiva es del
9.19% anual (BCE, 2018). Finalmente, analizando los datos antes mencionados se
podria concluir que la perspectiva de crecimiento econdémico para el pais no es muy
alentadora. Los organismos internacionales proyectan un maximo crecimiento del
2.5% para los proximo 5 afios tal como lo vemos representado en el grafico de méas
abajo. (BCE, 2019)
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Figura 7 Perspectivas de crecimiento Ecuador, BCE
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Aspecto Social — Cultural

El factor social es muy importante para los intereses del proyecto pues tiene mucho
que ver con el nivel de aceptacion que las personas podrian dar a la modalidad de
negocio que se desea ofrecer.

Es importante analizar como estan estructuradas las generaciones y edades de las
personas, ya que la propuesta esta directamente ligada con la tecnologia. Sabemos que
la mayoria de las personas nacidas a partir de los afios 80 en adelante son usuarios de
la tecnologia y el internet.

Haciendo un estudio focalizado en Ecuador y analizando los datos del Gltimo censo
oficial realizado en el afio 2010, se evidencia que la edad promedio en Ecuador es de
28 afios y que casi 5 millones tenian entre 15 y 34 afios en el 2010. (INEC, 2010)
Aquello significa que, aproximadamente, uno de cada tres ecuatorianos era, por ese
entonces, un millennial (INEC, 2019)

En el texto se dice, ademas, que un reporte sobre millennials del Consejo
Empresarial para el Desarrollo Sostenible del Ecuador (CEMDES) demostré que el
34% de los ecuatorianos forma parte de la Generacion Y aunqgue el rango de edad
delimitado difiere con el de este estudio: de 1982 a 1998-, el 31% de la Generacion Z,
el 17% de la Generacion X, el 8% son baby boomers y el 9% de los que ellos Ilaman
tradicionalistas o Generacion silenciosa. (CEMDES, 2019)

Lo que significa que desde el punto de vista social esta propuesta tendria una muy
buena aceptacion ya que por las generaciones que predominan en la actualidad, los
usuarios son muy afines al uso de la tecnologia

Aspecto Tecnoldgico

La tecnologia es un factor fundamental e indispensable no solo en el desarrollo y
crecimiento de los negocios sino en el desarrollo y crecimiento de la sociedad misma.
Es por eso que es muy importante analizar la situacion tecnoldgica que actualmente
tiene el Pais.

La propuesta de negocio esta volcada especificamente hacia la tecnologia, ya que
el corazdn del negocio se desarrollara desde una plataforma digital y por tanto es vital
conocer: el nivel de acceso a internet, y los principales medios que se tiene para

acceder al mismo.
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Es asi que en la actualidad se tienen los siguientes datos: 46,4% de usuarios del
Servicio Mdvil Avanzado poseen un smartphone, en Ecuador existen 8,1 millones de
cuentas de internet movil, la tenencia de internet movil ha crecido desde 2010 en 46
puntos: de 2.4%  a 48,7%, 11 de cada 100 nifios, de entre 5 y 15 afios, posee un
teléfono mavil activo, y de ellos 6 usan un Smartphone y el 41% de los ecuatorianos
tiene acceso a internet fijo. (ARCOTEL, 2017)

De acuerdo al boletin estadistico de ARCOTEL publicado en julio de 2017, el
acceso a Internet movil muestra un marcado incremento en las cuentas de este servicio
desde 2010 al 2018 en casi 40 puntos. Otro dato importante es que aproximadamente
el 50% de los 8 millones de usuarios de telefonia mdvil usan un Smartphone,
(ARCOTEL, 2017) lo que es muy conveniente para el negocio de DRIVE ME.

Debido a la informacion obtenida se puede concluir que el factor tecnoldgico actual
es muy positivo en el pais y con tendencia a mejorar cada vez mas, por tanto es muy
favorable para desarrollar el emprendimiento que se esta proponiendo.

En conclusion y después de haber analizado detalladamente los aspectos politicos
con la nueva ley de fomento productivo, el econdmico con la alta tasa de empleo no
adecuado y sub empleo, el social y tecnoldgico donde las generaciones actuales y
futuras tienen tendencia a resolver todo mediante el uso de la tecnologia, se concluye
que el escenario actual que atraviesa el pais es muy positivo para llevar a cabo esta
idea de negocio.

4.2. Atractividad de la Industria: Estadisticas de Ventas, Importaciones y
Crecimientos en la Industria.

El servicio de la renta de autos es una industria que se alimenta de 2 sectores, el

turistico y el corporativo. Esta industria, en nuestro pais mueve alrededor de 50

millones de dolares anuales segun datos del Servicio de Rentas Internas (SRI, 2018)

Tabla 2
Ingresos anuales de la industria de alquiler de vehiculos
ANOS VENTAS
2014 $36,748,965.00
2015 $38,014,535.00
2016 $42,687,456.00
2017 $46,357,896.00
2018 $48,325,478.00

Tomado de: SRI
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Es importante mencionar que el desarrollo e incremento del turismo en nuestro
pais influye positivamente en el crecimiento de este servicio. Segun el Ministerio de
Turismo en el 2018 la Balanza turistica crecio frente a la del 2017 (Ministerio de
Turismo, 2019) y obtuvo un saldo positivo 1,332.3 millones. Lo cual permite que la
industria también crezca. Si se un analices de las cantidades ventas que alcanzo el
sector en los Gltimos 5 afos, se podra evidenciar que viene creciendo a un promedio
de 5% anual a partir del 2014.

Adicional, el ingreso de extranjeros crecié en el pais un 11% mas que en el 2017
sin considerar el mercado venezolano, siendo Espafia es el primer pais con mayor
crecimiento porcentual. Solo en 2018 se registraron méas de 103.008 llegadas (75%
mas que en 2017), seguido de Estados Unidos con 351.709 llegadas (44% mas que en
2017), Canada (21%), Bélgica (17%) Alemania, Italia (15%), Paises Bajos (13%),
entre otros. (Ministerio de Turismo, 2019)

En total Ecuador recibié 1,300.000 turistas en el 2018 sin contar el mercado
venezolano.

4.3. Analisis del Ciclo de Vida del Producto en el Mercado.

Analizar y conocer el ciclo de vida del producto o servicio es vital para la

sostenibilidad del mismo. El ciclo de vida consta de 5 etapas que son: Etapa de

Desarrollo, Introduccion, Crecimiento, Madurez y Declive.
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Figura 8 Ciclo de vida de un producto: Optimice el desarrollo de sus productos en el mercado

En la etapa de desarrollo se disefia, crea y se materializar o realiza el servicio, esta

es la etapa en donde actualmente se encuentra el proyecto DRIVE ME. Es una de las
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dos etapas donde mas dinero se invierte. En segundo lugar tenemos la etapa de
introduccidn, en esta se ejecuta el plan de marketing que haya disefiado previamente
para poner por primea vez en contacto al producto con los clientes. Esta etapa por lo
general es la de mayor inversion y gastos. Luego viene la etapa de crecimiento, es aqui
donde se empieza a vender el producto ya que se encuentra posesionado en su mercado
meta, por otro lado es probable que a finales de esta etapa empiece a aparecer
competencia directa. Despueés de esta etapa viene la etapa de madurez, aqui es cuando
el producto a alcanzo el tope de sus ventas y suele ser la mas larga de todas, las ventas
siguen en crecimiento constante, pero a ritmo mas lento, hasta que llegan a un punto
en que se estabilizan y luego empiezan a caer.

Finalmente, esta la etapa de declive, que es la etapa que se desea evitar llegar, para
lograrlo se debe preparar con mucha antelacion y estudio de tendencias las formas
como se podria redisefiar o evolucionar el producto para mantenerlo en un constante
relanzamiento y se repita el ciclo una y otra vez.

4.4. Andlisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de Porter y Conclusiones.
Amenaza de nuevas entradas

Ingresar al negocio de renta de autos en esta modalidad digital requiere de los
siguientes factores:

Inversion o Capital: el nivel de inversion requerido para iniciar este negocio es
mediano (considerando los niveles de inversion para emprendimientos en nuestro pais)
ya que ocupa la creacion de una aplicacion y plataforma digital, asi como del recurso
humano especializado en el tema.

Curva de experiencia: la curva de experiencia es amplia, ya que no existe
experiencia pasada de ninguna clase en esta modalidad de negocio, lo cual si es algo
que afecta en el tiempo de desarrollo y madures del negocio. Por lo tanto el nivel de
incertidumbre sobre el éxito del negocio es alto

Barreras Gubernamentales o Legales: existen varias regulaciones, requisitos y
permisos que se deben cumplir para rentar autos formalmente, sin embargo una vez
cumplidos se puede operar normalmente.

Por los argumentos expuestos se concluye que la amenaza de nuevas entradas es

mediano.
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Amenaza de productos sustitutos

Dentro del abanico de opciones que existen para suplir la necesidad de
transportacion de una o varias personas tenemos los taxis en todas sus modalidades,
autobuses y metro publico.

Disponibilidad de sustitutos: en horarios habiles la disponibilidad de los sustitutos
antes mencionados es muy alta, sin embargo, en horas de la noche y madrugada es
muy baja.

Rendimiento y Calidad comparada entre el servicio ofrecido y los sustitutos:
La calidad y rendimiento de este servicio se lo puede medir por el nivel de seguridad,
comodidad y disponibilidad que se adquiere al rentar un auto que en este caso son muy
altos comparados con la baja calidad, seguridad y disponibilidad frente a los sustitutos
disponibles.

Costo de cambio para el cliente: un cliente puede optar facilmente por los
servicios sustitutos ya que el costo de cambio es practicamente cero.

Considerando los factores mencionados el riesgo de los productos sustitutos es alto.

Poder de negociacion de los clientes

El universo de clientes en esta industria es bastante amplio y diversificado, ya que
tenemos clientes nacionales e internacionales por turismo y por negocios. Adicional,
en un menor numero tenemos los clientes corporativos en la ciudad de Guayaquil. Es
asi, que debido a la gran cantidad de clientes es muy bajo el riesgo de que estos puedan
organizarse y regular o controlar los precios en el sector.

Por otro lado, existe una variada oferta de renta de autos en la modalidad tradicional
y le da poder al cliente de escoger la opcion que mejor le convenga. Sin embargo y a
pesar de que no existe aln ninguna otra empresa funcionando con la misma modalidad
hecha en esta propuesta, existe la opcion de que el cliente pueda alquilar de la forma
tradicional.

Es asi que debido a este ultimo aspecto se concluye que esta amenaza es de un
término bajo.

Poder de negociacion de los proveedores

La modalidad de negocio que maneja este proyecto requiere basicamente de dos
tipos de proveedores, un primer tipo de servicios tecnoldgicos para controlar las

seguridades informaéticas de la aplicacion en ingreso de datos, verificacion,
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almacenamiento de informacion, plataforma de cobros, mapas y geo localizacién. En
este caso el abanico de opciones de proveedores es bastante amplio ya que existen
varios proveedores de los servicios mencionados en el mercado, lo que significa que
su poder de influir en precios es baja o nula.

En segundo lugar tenemos a los propietarios de vehiculos a quienes también se los
podria considerar como proveedores (aunque el negocio los considera socios) ya que
ellos son los que proveen los vehiculos para la renta a cambio de un valor monetario
que es establecido por el propietario dentro de un rango determinado por DRIVE ME.
Cualquier persona que posea un vehiculo que cumpla con los requisitos de registro
podra poner su vehiculo en renta atreves de DIRVE ME. Al ser una gran cantidad de
propietarios y de posibles propietarios, es muy dificil el nivel de concentracion u
organizacion para decidir en los rangos de precios establecidos.

Por lo anterior podemos concluir que la amenaza de negociacion de proveedores es
baja.

Rivalidad entre competidores

Si hacemos un enfoque de competidores directos, se pude decir que es nula la
rivalidad ya que no existe otra plataforma digital que ofrezca el mismo servicio que se
propone en el proyecto. Sin embrago, debemos considerar las empresas que operan
formal e informalmente en la industria tradicional donde existe una competencia
especialmente de precios, dando como resultado la reduccion de las ganancias de la
industria. Pero como se menciond anteriormente competidores directos no existe al
momento, Debido a esto se considera una rivalidad mediana en el sector.

Conclusion

Después de haber analizado cada uno de las amenazas de la industria se obtiene que
la amenaza de productos sustitutos es la Gnica con riesgo alto. El poder de vendedores,
proveedores, barreras de entrada y rivalidad de competidores es baja. Por lo cual se
concluye que el analisis interno es favorable para invertir e ingresar a la industria del
rent a car en la ciudad de Guayaquil con la diferenciacion que incluye la propuesta.
4.5. Analisis de la Oferta
4.5.1. Tipo de Competencia

En la actualidad no existe en el mercado ecuatoriano, ni latinoamericano una

aplicacion mavil que realice la actividad de renta a car con la modalidad propuesta por
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DRIVE ME. Sin embargo, en la modalidad tradicional existe una amplia competencia
indirecta a nivel local.

Esta competencia de tipo indirecta esta conformada por competidores formales,
informales y las grandes franquicias multinacionales.

Dentro de los formales se encuentras empresas renteras locales establecidas
formalmente en el negocio y que poseen flotas de autos pequefias de hasta 10
vehiculos. Las principales empresas locales en el mercado tenemos:

v' Carvan.

\

Virgen.

<\

Luman,

<\

Expedition,

v' Dosmart

Las informales, en su totalidad son personas naturales que de forma individual
alquilan sus vehiculos a familiares, conocidos y referidos de sus conocidos, operan en
la informalidad y sin las garantias necesarias que la ley exige.

Finalmente tenemos a las franquicias internacionales que operan en todo el pais,
poseen amplias flotas de vehiculos y realizan grandes inversiones en marketing y
publicidad. Las principales franquicias que se encuentran en Guayaquil son:

v Avis

v Budget

v Localiza

v' Hertz

v Sixt

Para entender mejor la posicion de DRIVE ME frente a la competencia se elabord
una tabla donde se pondera los factores mas importantes del negocio y se le da una
ponderacion de 1 a 5 siendo 5 lo mas eficiente y de mejor servicio y 1 lo de menor

eficiencia o servicio.

DRIVE ME AVIS BUDGET HERTZ CARVAN [EXPEDITION| VIRGEN
PRECIO 5 2 2 2 3 3 3
COSTOS 4 2 2 2 3 3 3
CALIDAD 4 5 5 5 4 4 4
SERVICIO 4 4 4 4 4 3 3
COBERTURA 4 5 5 5 3 3 3
21 18 18 18 17 16 16

Figura 9 Andlisis de la competencia
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De acuerdo a la valoracién que se hizo a cada una de las empresas analizadas se
puede observar que DRIVE ME es mas competitivo que la competencia ya que posee
menores precios y gracias a que su modelo de negocio le permite tener menores costos
que los demas. En cuanto servicio mantiene estandares muy altos ya que su atencion a
clientes sera realizada por los propios duefios de los vehiculos lo que permitira un
contacto muy personalizado.

4.5.2. Marketshare: Mercado Real y Mercado Potencial

Para este especifico modelo de negocio es necesario analizar el market share desde

dos sectores, el primero de clientes o viajeros y el segundo de los propietarios o

anfitriones.

Clientes o Viajeros

Todas las personas que viajen con destino Guayaquil ya sea por turismo 0 negocios
son considerados un mercado potencial para DRIVE ME. En el 2018 las ventas totales
aproximadas de la industria fueron de 50 millones de délares. DRIVE ME apoyado
en un plan de marketing estratégico y ambicioso prevee captar el 5% del mercado
local.

Propietarios o Anfitriones

Todos los particulares duefios de vehiculos en excelente estado que radiquen en la
ciudad de Guayaquil seria el mercado potencial. Mientras que los mercados reales
serian todos los propietarios que deseen rentar su vehiculo para generar ingresos extras
y los propietarios que actualmente ya realizan esta actividad, pero de una forma
informal e insegura.

4.5.3. Caracteristicas de los Competidores: Liderazgo, Antigtiedad, Ubicacion,
Productos Principales y Linea de Precio.

Los competidores indirectos existentes en el mercado han sido categorizados en

grupos:

v Formales: Existen mas de 50 empresas legales registradas en esta actividad de
las cuales 11 son franquicias internacionales y el resto son empresas de origen
local.

La empresa lider en el sector es la multinacional AVIS, la cual es una de la

empresa mas antigua en el mercado. En segundo lugar, se encuentra la también
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multinacional BUDGET. Las ultimas franquicias en entrar al mercado apenas
el afio pasado fueron: Enterprise y alamo. El rango de precios que manejan
empieza en los 35 hasta los 140 doélares por dia, dependiendo el tipo de auto y
el tiempo de alquiler.

v" Informales quienes en su mayoria son personas naturales. Segun un sondeo
realizado por el Diario EI Comercio son mas de 100 las personas que se dedican
a esta actividad. Generalmente trabajan con familiares, amistades y referidos.
El rango de precios que manejan empieza en 25 dolares hasta los 50 ddlares
dependiendo el tipo de auto y los dias de renta. El tipo de vehiculo que ofrecen

los informales en su mayoria son autos pequerios de 3 y cuatro puertas.

4.5.4.Benchmarking: Estrategia de los Competidores y Contra estrategia de la
Empresa

En el benchmarking se recopila informacion y se obtienen nuevas ideas, mediante
la comparacion de aspectos de tu empresa con los lideres o los competidores méas
fuertes del mercado. (Sower, 2006) es asi que dentro de las estrategias usadas por las
franquicias internacionales en la industria tradicional se enfocan basicamente en
diversificar su oferta de vehiculos a precios no tan altos. Ademés a esto ofrecen
servicios adicionales gratuitos a clientes frecuentes como: GPS gratuito, kilometraje
libre, combustible vacio entre otros. Es decir, buscan fidelizar a sus clientes mediante
incentivos y premios. Asi mismo, poseen politicas de compensacion para cuando por
alguna negligencia o sobre venta, no tienen disponible el vehiculo que el cliente

reservo.

EMPRESAS ESTRATEGIAS
AVIS - BUDGET- HERTZ Diversificaciéon de Productos

Por su parte, las empresas locales manejan una estrategia de precios, es decir ofrecer

precios mas bajos que el de las franquicias internacionales.
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Es asi que después de realizar el benchmarking, se concluye que como contra

estrategia se debe implementar una estrategia que nos permita ofrecer el servicio al

precio mas bajo del mercado, acompafiado del valor agregado que ofrece el modelo y

respaldado con una estrategia de marketing que fidelice y capte suscritores que se

convertiran en usuarios de la aplicacion.

4.6. Andlisis de la Demanda

4.6.1. Segmentacion de Mercado

Debido a la modalidad del negocio que sera aplicada en este proyecto, se debe

realizar segmentacion de mercado para los clientes o viajeros y para los propietarios o

anfitriones.

v

Viajeros/Clientes: Personas mayores de 25 afios viajando por turismo o
negocios, solas 0 como cabezas de familia hacia la ciudad de Guayaquil y que
poseen de necesidad de movilizarse.

Propietarios/Anfitriones: Personas mayores de edad, propietarias de un
vehiculo con documentacion en regla, residentes en Guayaquil y sus
alrededores, que tengan la necesidad de generar dinero extras mediante la renta

de su vehiculo.

4.6.2.Criterio de Segmentacion

Los principales criterios para realizar la segmentacion de clientes y anfitriones son

los siguientes:

Clientes:

v' Edad

v' Destino

v" Nivel econémico

v Habilidad para conducir
v Record de Transito
Anfitriones:

v' Edad

v Ubicacion Geografica

v

Nivel econdmico
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v' Estado de vehiculo
4.6.3. Seleccion de Segmentos

Después de haber evaluado el mercado total de la industria de renta de autos se ha
decido seleccionar 2 segmentos:

v El primero son los viajeros que llegan a la ciudad de Guayaquil por turismo,
solo 0 como cabeza de grupo con la necesidad de movilizarse dentro y fuera de
la ciudad.

v Un segundo segmento son los viajeros que llegan a la ciudad de Guayaquil por
negocios y que tienen la necesidad de movilizarse dentro o fuera de la ciudad.

4.6.4.Perfiles de los Segmentos

v Perfil de Cliente: Personas mayores de 23 afios de edad, con permiso de
conducir vigente, viajando solo o como cabeza de grupo a la ciudad de
Guayaquil por turismo 0 negocios y que posean una tarjeta de crédito o débito
vigente.

v" Perfil del Propietario: Personas mayores de edad propietarios Unicos de
vehiculos 100% operativos, con residencia en la ciudad de Guayaquil o sus
alrededores y con la disponibilidad y deseo de rentar su vehiculo a cambio de

generar un ingreso adicional.

4.7. Matriz FODA

A continuacion se presenta el analisis FODA de la propuesta con las respectivas
estrategias para aprovechar las oportunidades de mercado y mitigar el impacto de las
posibles amenazas.

Tabla 3
Matriz FODA

Fortaleza Debilidades

1. Modelo  de  negocio | | Aplicacion  nueva vy

) | ; atractivo e innovador .
l_‘l \ desconocida
) J_) A\ |2. Bajo Costo operativo. )

= El mercado local aun no
3. Empresa  digital con

confia 100% en las compras

plataforma ultra segura. .
online
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Modalidad
basada en

operativa
economia

colaborativa.

Los precios finales no son
determinados por la
empresa sino por los

propietarios.

Pérdida  progresiva de
originalidad.
Oportunidades F+O D+O
Modalidad de negocio en Se debe aprovechar Ila Los usuarios estan

auge y crecimiento.

La tendencia a usar
smartphones y
dispositivos digitales
esta en crecimiento.

La economia
colaborativa esta apenas
iniciando su desarrollo.
Las compras Online esta

en franco crecimiento.

tendencia que existe hacia
el uso de tecnologia y la
confianza en crecimiento a
las compras en linea para
fidelizar a los usuarios .
Establecer precios por
debajo de la competencia
gracias a los bajos costes
operativos

dispuestos a confiar en la
tecnologia, por lo cual se
debe hacer énfasis en lo
facil y seguro que es usar
esta aplicacion.

Se debe establecer un rango
de precios sugeridos para
que los propietarios lo
apliquen.

Amenazas
1. Negocio es

clonable.
2. Pocas barreras de
entrada.

3. Vacios en la

legislacién.

4. Los clientes no
deseen  asociarse
con la app

F+A

Se debe trabajar en
conjunto con autoridades
locales para establecer un
marco legal y tributario
especifico para este tipo de
negocio.

Aprovechar el auge del
negocio para recapitalizar,
complementar y expandir
el alcance y
funcionabilidad de la App.

D+A

e Estrategia de
marketing sélida que
socialice y comunique
el uso y beneficios de la
App tanto para usuarios
como para propietarios

Tomado de la investigacion

4.8. Investigacion de Mercado
4.8.1.Metodo

La investigacion de mercado se llevara a cabo bajo el método cualitativo y
cuantitativo.  Por el método cualitativo se desarrollara dos entrevistas a profundidad
que tengan el siguiente perfil: personas que hayan laborado en el sector del alquiler de
carros.

El método cuantitativo sera usado mediante las encuestas a usuarios y clientes.
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4.8.2. Disefio de la Investigacion

4.8.2.1. Objetivos de la Investigacion: General y Especificos

Objetivo General

Determinar el nivel de aceptacién de la modalidad de negocio propuesta a través
de una plataforma digital e identificar las posibles variables que ayuden a mejorar su
aceptacion.

Objetivo Especificos

v" Medir la frecuencia de renta de autos por parte de los viajeros

v Conocer las expectativas de los usuarios con respecto al servicio propuesto.

v Validar el perfil de los usuarios previamente identificados

v Medir la frecuencia de uso de plataformas online.

4.8.2.2. Tamafio de la Muestra

Determinar el tamafio de la muestra a investigar es un paso fundamental en toda
investigacion de mercado. La poblacion meta para este proyecto es todos los pasajeros
internacionales llegando a la ciudad de Guayaquil. Segun TAGSA, empresa que
administra el Aeropuerto JJ Olmedo, transitaron alrededor de 2 millones de pasajeros
el afio 2018 de los cuales 1 millon arribaron de procedencia internacional a este
aeropuerto. Por tal razon se realizara un levantamiento de informacion a conveniencia

a 420 pasajeros arribando a la ciudad de Guayaquil.

4.8.2.3. Técnica de recogida y analisis de datos

El levantamiento de informacion o recoleccion de datos es la clave para la
confiabilidad del resultado de la investigacion. Es por esto que se lo realizara de
fuentes primarias mediante una encuesta. Para lo cual se debera entrevistar de forma
directa a los sujetos en estudio con un cuestionario previamente disefiado para obtener
la informacion que se precisa. Debido a que la poblacion segmento son los viajeros
llegando a Guayaquil, esta encuesta tendrd lugar en la llegada internacional del

Aeropuerto de Guayaquil.
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Exploratoria (Entrevista preliminar, Observacion, Grupo Focal, etc.)

Con la finalidad de conocer de primera mano sobre la situacion de la industria, se
consiguio una entrevista con el Sr Julio Tomala quien es Gerente General de Cristo
Rey Rent a car.

Perfil del entrevistado: el Sr Tomala tiene 42 afios de edad y lleva 15 afios dedicado
a la actividad de rent a car y 9 afios con su propia empresa. Inicio con 2 vehiculos y
actualmente posee 6 vehiculos propios y adicional dispone de un pool de 8 autos que
le pertenecen a terceros a quien el los subarrienda cuando la demanda asi lo requiere.

De esta entrevista preliminar se obtuvieron las siguientes conclusiones.

v Debido a las regulaciones que exige las instituciones regularizadoras y a la
fuerte cantidad de inversion es muy complicado entrar a la industria de forma
oficial.

v" La industria ha crecido mucho en los ltimos 15 afios, debido a las inversiones
en la ciudad como destino turistico y como destino de conferencias y ferias.

v El tipo de vehiculo mas demandados por los viajeros son los autos compactos
4 puertas (Sail, Aveo, kia rio) y los SUVs ( Tucson, SZ, Sportage)

4.8.2.3.1. Concluyente (Encuesta)

Para continuar con el proceso de investigacion se planted una encuesta de siete
preguntas, las mismas que ayudaran a conocer las necesidades y preferencias de los
viajeros y potenciales clientes.

Para esto es necesario vincular el comportamiento del consumidor con escala de
medicion de actitudes. En mercadeo, la escala de actitudes tiende a centrarse en la
medicion de las creencias del encuestado acerca de las propiedades, experiencia y
calidad del servicio.

La fuente de la recoleccion de datos, indudablemente son los viajeros llegando a
Guayaquil, los cuales proporcionaran la informacién necesaria, para la elaboracién y
analisis de datos. La encuentra se la ha realizado de forma directa y personal con los
encuestados.
4.8.2.4.  Analisis de Datos.

Para una mejor comprension de los resultados se los analizara individualmente las

siete preguntas
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Composicion de la muestra

Antes de pasar a analizar e interpretar los resultados, primero se detallara como esta
compuesta la muestra.

Tabla 7
Composicion de la muestra
23-30 31-39 40- 49 mas de 50
HOMBRES 39 76 94 69
MUJERES 18 37 52 35
HOMBRES MUJERES
278 142
Tomado de la investigacion de mercado
COMPOSICION DE LA MUESTRA
94
100 76 69
2
39
- bbb
0
23-30 31-39 40-49 masde
50
® HOMBRES ® MUJERES
Figura 8. Composicion de la muestra
Tomado de la investigacion de mercado
Preguntas
1. ¢Viaja por negocios o placer?

Tabla 8.
Motivo de viaje
VARIABLES 21-30 31-40 41-50 mas de 50
NEGOCIOS 36 48 77 28
VACACIONES 51 41 67 72
Tomado de: Investigacion Mercado.

45



100
- dmB
0
21-30 31-40 41-50 masde
50

B NEGOCIOS mVACACIONES

Figura 9. Viajeros solos y acompafiados
Tomado de: Investigacién Mercado.

Con esta pregunta se pudo revelar que el 55% de los visitantes viajan por placer y
el 45% son pasajeros viajando por negocios. Este dato es importante ya que esta

vinculado con el tipo de vehiculo que posiblemente se alquilara.

2. ¢Cuantos dias se quedara en la ciudad?

Tabla 9
Tiempo de estadia

HASTA 5DIAS |HASTA 8 DIAS HASTA 15 DIAS| MAS DE 16

264 112 31 13
Tomado de: Investigacion Mercado.

W HASTA 5 DIAS m HASTA 8 DIAS
W HASTA 15 DIAS ™ MAS DE 16

Figura 10. Tiempo de estadia
Tomado de: Investigacion Mercado

Con estos resultados podemos evidenciar que el promedio de estadia de los viajeros
estd en 5 dias. Esto ayuda a conocer cual seria la media tiempo de renta de los vehiculos
que para este caso se resta el dia de llegada y el dia de partida, lo que deja como

resultado un alquiler promedio de 3 dias.
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3. ¢Cbmo se movilizara en la ciudad?

Tabla 10
Tipo de movilizacion

FAMILIAR/AMIGO |RENTADO PUBLICO

92 186 142
Tomado de: Investigacién Mercado.

B FAMILIAR/AMIGO ® RENTADO M PUBLICO

Figura 11. Tipo de movilizacion
Tomado de: Investigacién Mercado.

Esta pregunta evidencia el porcentaje de viajeros que prefieren rentar un vehiculo
para movilizarse durante su estadia en la ciudad. Se puede observar que de los 420
encuestados, 186 rentaron vehiculos, es decir el 44% de los visitantes alquilaron

vehiculos para movilizarse, lo que indica que es una taza muy atractiva para el negocio.

4. ¢Qué tipo de vehiculo alquil6?

Tabla 12
Tipo de vehiculo

AUTO SUV PICK UP VAN

98 58 18 12
Tomado de: Investigacién Mercado

PICK
upP
10%

AUTO
53%
Suv
31%

Figura 13. Tipo de Vehiculo
Tomado de: Investigacion Mercado.
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Con estos resultados se revela que el vehiculo preferido de los visitantes que
optaron por rentar uno es el auto con 58 unidades, seguido del vehiculo tipo SUV con
58 unidades, logrando entre las dos categorias el 80% del total de vehiculos rentados.
Después viene las pick up con 18 y los tipos VAN con 12. Este ltimo es rentado por
lo general cunado son grupos que pasan de 6 personas.

5. ¢Por cual medio reservé su vehiculo?

Tabla 13.
Medios de reserva

TELEFONO WEBSITE APP MOVIL INSITU

18 102 54 12
Tomado de: Investigacion Mercado.

Figura 14. Medios de reserva
Tomado de: Investigacion Mercado.

Se puede observar que actualmente, el mayor medio utilizado para reservar autos
de alquiler es las paginas web, ya que de los 186 personas que alquilaron 102 lo
hicieron via pagina web que representa el 54% del total de las reservas, seguido por
las aplicaciones mdviles con 54 reservas que representa un 29% del total de las
reservas, sumando entre los dos mas del 80% del total de la reserva, lo que nos dice
que en la actualidad las personas prefieren usar los medios digitales para realizar estas
transacciones.

6.- Cuantos dias alquil6 su vehiculo?

Tabla 14 Dias de renta
Dela3 De4 a7 De8a1ll Mas de 12
52 85 34 15
Tomado de: Investigacion de mercado
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HMDela3 WDed a7m De8al1l1 WMasde 12

Figura 15. Dias de Renta
Tomado de: Investigacion Mercado.

Se puede evidenciar que el 46% de los viajeros rentando autos renta en promedio
de 4a7diasyel 28% de 1 a 3 dias. Es decir que el 80% de los viajeros rentan
vehiculos de 1 a 7 dias. 80 — 20 del promedio de asistencia esta entre 1y

7 dias.

7.- Cuanto pago6 por el alquiler de su vehiculo?

Tabla 15. Rango de precios pagados

0-29.00 30.00 - 45.00 | 46.00- 60.00 | 61.00 - 80.00
3 97 58 28

Tomado de: Investigacién de Mercado

H0-29.00 H 30.00 - 45.00
m 46.00 - 60.00 = 61.00 - 80.00

Figura 16. Rango de precios

Tomado de: Investigacién de Mercado
Estos resultados nos permiten observar que el 52% de los viajeros que rentaron
vehiculos pagaron entre 30 y 45 dolares, y luego el 31% pagaron entre 45y 60

dolares. Por otro lado, muestra también que apenas el 2% pagaron 29 dolares o
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menos Y es ahi donde se identifica la banda de precios en la cual se enfocara DRIVE
ME.
8.- Cual es su lugar de procedencia?

Tabla 16. Procedencia de viajeros

EEUU UE COLOMBIA CHILE CANADA | OTRO
58 39 24 18 33 14

Tomado de: Investigacion de Mercado

® EEUU

mUE

= COLOMBIA
CHILE

BT B CANADA

m OTRO

Figura 17. Lugar de procedencia

Tomado de: Investigacion de Mercado.
Los resultados de esta pregunta permiten conocer que el 70% de viajeros que
rentaron un vehiculo son procedentes de Estados Unidos, Canada y Europa, dando

una pauta de los lugares donde se debe priorizar el marketing digital.

4.8.2.5. Resumen e Interpretacion de resultados
Como resumen de la investigacion se podria decir que
v De los 420 pasajeros encuestados, 186 de ellos rentaron un vehiculo para
movilizarse en la ciudad.
v" La tendencia de los viajeros es rentar vehiculos mediante medio digitales.
v' La mayoria de los viajeros que rentaron vehiculos en la ciudad fueron

procedentes de EEUU, Canada y Europa.
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4.8.3. Conclusiones de la Investigacién de Mercado

Esta investigacion de mercado deja muchas conclusiones positivas y aclara el

panorama ante la iniciativa que se desea implementar. Dentro de las conclusiones mas

destacadas se citan las siguientes:

v

El 44% de los viajeros llegando a Guayaquil rentan un vehiculo para
movilizarse dentro y fuera de la ciudad. Lo que deja en evidencia el gran
potencial de demanda que actualmente existe en el mercado.

El vehiculo mas demandado por los viajeros es el auto de 4 puertas.

De las 186 personas que rentaron vehiculos, 111 viajaron por negocios, es decir
el 55% de las personas rentan vehiculos para movilizarse. Las 75 personas
restante que rentaron vehiculos viajaban por placer. Lo que evidencia que el
servido es requerido por ambos rubros.

El principal medio para reservar vehiculos es la pagina web, seguida de las
aplicaciones moviles.

El 95% de las personas que reservaron vehiculos de forma digital son menores

de 50 afios

4.8.4.Recomendaciones de la Investigacion de Mercado

De acuerdo a los resultados de la investigacion de mercado las principales

recomendaciones son las siguientes:

v

v

Elaborar un plan de marketing que considere promocionar la aplicacion en el
exterior, especialmente en EEUU, Canada y Unidn Europea, ya que el 70% de
los viajeros que rentaron vehiculos provienen de esos paises.

Asegurar que la oferta de vehiculos est4 enfocada principalmente en vehiculos
de 4 puertas y SUVs ya que entre los dos suman el 84% de los vehiculos
demandados.

Disefar y desarrollar una pagina web y aplicacién movil que sea amigable,
segura y facil de usar ya que més del 80% de las reservas son realizadas a traves

de alguna plataforma digital.

51



CAPITULO5

PLAN DE MARKETING




CAPITULO 5

5. PLAN DE MARKETING
5.1. Objetivos: General y Especificos

Objetivo General:

v’ Disefiar un conjunto de estrategias especificas y eficientes que permitan la

sociabilizacién y penetracion de la marca en el mercado local.

Objetivos Especificos

v' Captacion de al menos el 5% del mercado en el primer afio

v" Dar a conocer la marca dentro del mercado objetivo.

v Realizar estrategias para introducir la marca en Quito y Cuenca.

v Realizar una campafia o programa de captacion y fidelizacion de clientes.
5.1.1. Mercado Meta

El mercado objetivo de DRIVE ME son todos los viajeros hombres y mujeres
mayores de 21 afios que posean tarjeta de crédito o débito que lleguen a la ciudad de
Guayaquil, ya sea por negocio o por turismo y que tengan la necesidad de trasladarse
dentro o fuera de la ciudad durante su estadia en la misma.
5.1.1.1. Tipoy Estrategias de Penetracion

Para penetrar en el mercado se tiene planificado aplicar una combinacion de
estrategias previamente analizadas y disefiadas para lograr los objetivos deseados. Las
estrategias a utilizar seran Estrategia de precios, estrategia agresiva de promocion y
comunicacion. Y una estrategia de mejora de servicio.

Estrategia de Precios

El modelo de negocio y la modalidad operativa que utilizara DIRVE ME, permite
mantener un coste operativo bastante bajo en comparacién con su competencia
tradicional, lo que otorga una gran ventaja competitiva frente a ellos. Este bajo coste
operativo le permite a DRIVE ME implementar precios méas bajos que la competencia.
En términos porcentuales se podria decir que los precios de introduccién serian
aproximadamente un 25% mas bajo que la competencia.

Estrategia de Promocion y Comunicacion

La propuesta de valor de DRIVE ME es ofrecer un servicio de renta de autos de
una forma novedosa, econémica y vanguardista. Adicional, a través de su modelo de

economia solidaria contribuye con el desarrollo econémico de sus usuarios. Por tanto,
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es de vital importancia que el mercado conozca y entienda esta propuesta. Para lo cual
es imperativo desarrollar una campafia que transmita este mensaje de una forma agil y
eficiente hacia el mercado meta.

Estrategia de Mejora de Servicio

DRIVE ME ofrece un nuevo y novedoso sistema para rentar autos, dejando de la
forma tradicional y engorrosa de renta de autos; ofreciéndoles a los usuarios una
experiencia Unica a la hora de rentar su vehiculo.

Este nuevo sistema consiste en una aplicacion digital donde personas particulares
podran poner sus vehiculos a disposicién de terceras personas para que estos los
puedan alquilar.

Esta mejora de servicio debe ser complementada con la estrategia de promocién.
5.1.1.2. Cobertura

Inicialmente el servicio y la aplicacion estaran disponible para todos los viajeros
que tengan como destino Guayaquil, asi como para los anfitriones que vivan en
Guayaquil. En una segunda etapa de expansion se planea cubrir Quito y Cuenca.

5.2. Posicionamiento

Es el espacio que nuestra marca ocupa o podria llegar a ocupar en la mente del
mercado meta. Existen varias formas o estrategias para posicionar una nueva marca
0 producto en un mercado determinado, la seleccidn de las mismas dependeréa de las
virtudes o beneficios que ofrezca la marca o producto. DRIVE ME aplicara una
combinacidn de dos estrategias para posicionarse en el mercado.

Posicionamiento por Pioneros

El objetivo de esta estrategia es comunicar y sociabilizar la novedosa modalidad
de operar que DRIVE ME introducira a la industria de renta car en el pais. EsS
conocido ya que la primera empresa en operar gana espacio en la mente del mercado
por el simple hecho de llegar primero al mercado.

Posicionamiento por Beneficios y Experiencia

Con esta estrategia se comunicara los beneficios y experiencias que recibiran tanto
los viajeros como los propietarios que formaran parte de la comunidad de DRIVE
ME. Por el lado de los viajeros vivirdn una experiencia muy distinta a la que Vivian
cuando rentaban un auto en una empresa tradicional. Mientras que por el lado de los

propietarios tendran la tranquilidad de saber que pueden hacer dinero extra con su
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vehiculo de una forma segura y agil. La aplicacion de estas estrategias contribuira

positivamente al posicionamiento de la marca en el mercado

5.3. Marketing Mix
5.3.1.Estrategia de Producto o Servicios
5.3.1.1. Empaque: Reglamento del Mercado y Etiquetado
El servicio no necesita de empaque, debido a que es un intangible.
5.3.1.2. Amplitud y Profundidad de Linea
Considerando el parque automotor predominante en la ciudad de Guayaquil el

abanico de posibilidades que se proyecta alquilar queda representado en el siguiente

cuadro:

Tabla 4

Portafolio de vehiculos
CATEGORIAS MODELOS
ECONOMICOS | SPARK PICANTO 110 SIMILAR
INTERMEDIOS | AVEO SAIL ACCENT SIMILAR
SUVS SPORTAGE  TUCSON GRAND VITARA SIMILAR
VANS H1 FOTONG N5 SIMILAR
EJECUTIVOS | OPTIMA SONATA FOCUS SIMILAR
TODO SANTA FE SPORTAGE RX  CAMIONETAS SIMILAR
TERRENO

Tomado de la investigacion

5.3.1.3. Marcasy submarcas
DRIVE ME es una empresa de servicios tecnoldgicos donde su finalidad es
crecer en su actividad, ya que su tipo de actividad no da espacio para crear una
sub marca, ni para crear marcas paralelas, simplemente se enfocaré en desarrollar
y expandir su marca.

5.3.2.Estrategia de Precios

5.3.2.1. Precios de la Competencia

Los precios de la competencia de acuerdo a la categoria de los vehiculos se

mueven dentro del siguiente rango:

Tabla 5

Precios de la competencia

CATEGORIAS MIN MAX
ECONOMICOS  $ 35.00 $ 45.00
INTERMEDIOS $ 45.00 $ 55.00
SUVS $ 60.00 $ 80.00
VANS  $ 90.00 $ 140.00
EJECUTIVOS  $ 60.00 $ 90.00
TODO TERRENO - $ 90.00 $ 140.00
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Tomado de la investigacion

5.3.2.2. Poder Adquisitivo del Mercado Meta

El mercado meta para este proyecto pertenece a la clase econémica media,
media alta y alta, ya que se trata de personas o grupo de personas viajando hacia la
ciudad de Guayaquil por negocios o placer procedentes principalmente de Estados
Unidos, Canada y Europa. De acuerdo a la Organizacion para la Cooperacion vy el
Desarrollo Econémico (OCDE) los ingresos promedios en los paises antes

mencionados a finales del 2018 fueron los siguientes:

Tabla 6

Ingresos promedios anuales

PROCEDENCIA INGRESO BRUTO| INGRESO NETO
ESTADOS UNIDOS [$  52,000.00 | $ 39,000.00
CANADA $  40,000.00 | $ 31,000.00
UNION EUROPEA [$  42,000.00( $ 29,000.00
Tomado de OCDE

5.3.2.3. Politicas de Precio
La politica de precios es fundamental para el cumplimiento de objetivos de la
empresa, es por ello que debe estar dentro de los lineamientos y estrategias que
la empresa pretende aplicar.
Varios son los factores que influyen en la fijacion de estas politicas como son
los costos operativos, administrativos, demanda, oferta del producto, entre otros.
A esto se le suma el deseo de la empresa de obtener beneficio y réditos
economicos.
Es asi que después de analizar los principales factores que influyen en la fijacion
de precios se ha decidido aplicar la siguiente politica de precios:
Politica de Precios Flexibles: Debido al dinamismo en que se desenvuelve la
industria de la renta de autos no es viable tener una politica de precios rigida o
Unica, ya que el precio depende mucho de la demanda del servicio, y esta a su
vez depende de la temporada del afio en la que se encuentre; si es temporada alta,
los precios seran un poco ms elevados que cuando es temporada baja.
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Sin embargo, para fijar el precio, ademas de analizar los factores antes
mencionados, partimos de la premisa que el precio debe ser menor al precio
promedio de la competencia en cualquier escenario.

Se tiene como meta que el precio sea de al menos un 20% menor al precio de la
competencia.

Los precios iniciales establecidos se detallan en la tabla continuacion

Tabla 17. Precios por categoria

CATEGORIAS MIN MAX

ECONOMICOS $ 22.00|S 28.00
INTERMEDIOS S 30.00|S 40.00
SUVs $ 45.00|S 60.00
VANSs S 65.00|S 80.00
EJECUTIVOS $ 50.00|S 65.00
TODO TERRENO S 60.00|S 80.00

Elaborado por: Autor
5.3.3.Estrategia de Plaza
5.3.3.1. Localizacion de Puntos de Venta
Debido a la nueva modalidad operativa del negocio, no se empleara ningdn punto
de venta fisico, todas las ventas se realizaran atreves de la plataforma digital.
5.3.3.1.1. Distribucion de espacios
Drive me no dispone de puntos de venta fisicos
5.3.3.1.2. Merchandising
Para poder llamar la atencion de los clientes potenciales se usard una estrategia de
merchandising, la cual consistira en participar en eventos y ferias relacionadas al
turismo y transporte. Donde se repartird brochares y suvenires relacionados e

influenciando a que las personas descarguen la aplicacion es sus equipos moviles.

5.3.3.2. Sistema de Distribucion Comercial
5.3.3.2.1. Canales de distribucién: Minoristas, Mayoristas, Agentes, Depdsitos y
Almacenes.
DRIVE ME es una empresa de servicios tecnologicos, por tanto, no requiere de

canales de distribucion fisica.
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5.3.3.2.2. Logistica

En el aspecto logistico, las instalaciones de DRIVE ME estaran ubicadas en la
ciudad de Guayaquil donde funcionara su departamento de IT y de servicio al cliente.
Cabe recalcar que todos los casos de ayuda técnica o de requerimientos al cliente se
los atendera via sus canales digitales. Adicional a esto, desde el aspecto logistico
también se debe coordinar la entrega y devolucién de los vehiculos, se ha dispuesto
que el cliente seleccionara un area de entrega que le quede cerca o en la que €él esté
interesado en recibir el vehiculo, de esta forma el sistema pondra a sus disposicion solo
vehiculos disponible en el &rea que el cliente selecciono, y con eso se evita que tanto
cliente como propietario tengan que movilizarse grandes distancias para poder realizar
una entrega o devolucion.
5.3.3.2.3. Politicas de Servicio al Cliente: Pre-venta y Post-venta, Quejas,

Reclamaciones, Devoluciones

La atencion al cliente en todas sus etapas es de vital importancia para la vida de
cualquier empresa. Dejar de lado la atencién al cliente u ofrecer una pésima atencion
podria significar el fracaso de la empresa. Las politicas de atencion al cliente sirven
para comunicar las reglas del juego en todo el proceso o ciclo de la transaccién desde
la preventa hasta la postventa, logrando que el cliente se cree una expectativa del
servicio y experiencia que la empresa le puede ofrecer.

Por esta razon, DRIVE a decido gestionar y canalizar cualquier tema con servicio
al cliente desde una mesa de ayuda (Helpdesk) donde existira personal 24/7 para
atender cualquier requerimiento o necesidad que los usuarios posean. Se pondran a
disposicion tres medios para acceder a esta mesa ayuda, mediante correo electronico,
por mensajes dentro de la propia aplicacion y mediante un nimero de teléfono 1800.

Generalidades:

Es importante sefialar que cada tipo de requerimiento tendra su particularidad y
especificaciones al momento de ser atendidas, sin embargo todos los requerimientos
ya sean comentarios, queja, devoluciones o cualquier otro debera ser gestionado bajo
los siguientes parametros:

v Todo requerimiento debera llegar por cualquiera de los 3 canales a disposicion

del usuario.
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v" Todo requerimiento debera ser asignado y registrado bajo un codigo para
seguimiento y gestion.
v' Todo requerimiento debera ser clasificado bajo criterios de instancia y
criticidad.
v Ningln requerimiento debera tardar mas de 3 dias laborables en ser resuelto.
Con politicas de atencion claras y eficientes que permitan al cliente sentirnos cerca
y preocupados por sus requerimientos se lograra generar el impacto positivo que se

necesita para fidelizar a los clientes.

5.3.4.Estrategias de Promocion
5.3.4.1. Promocion de Ventas

Con el objetivo claro de obtener la mayor cantidad de usuarios y anfitriones en los
primeros meses de lanzamiento de la plataforma, se establece las siguientes

promociones de venta.

Para viajeros:

v 50% de descuento en el primer dia de alquiler del vehiculo.

v’ El cuarto dia de alquiler es gratuito

Para Anfitriones:

v" Primeros 2 dias de alquiler no paga comision
5.3.4.2. Venta personal

Drive no requiere de vendedores fisicos
5.3.4.3. Publicidad
5.3.4.3.1. Elaboracion de Disefio y Propuesta Publicitaria: Concepto, Mensaje

El concepto de la camparia publicitaria ira enfocada en dos frentes, el primero hacia
los viajeros o usuarios y el segundo para los anfitriones o propietarios.

Para los Viajeros:

La campafia denominada, CONOCE, AHORRA Y COLABORA. Tiene por
concepto una campafia que muestre al usuario las ventajas y razones por las cuales
deberia  rentar un vehiculo con DRIVE ME. Es asi que la publicidad dejara en
evidencia la experiencia de conocer la ciudad de Guayaquil y a su gente, el ahorro que

ganara al acceder a menores tarifas que las retadoras tradicionales y el hecho de que
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estan contribuyendo en una empresa que opera bajo una modalidad de economia
colaborativa. Asi mismo tiene por objetivo transmitir un mensaje de que toda su
experiencia de servicio se desarrollara en un ambiente seguro y de disfrute.

Para Anfitriones:

La campafa publicitaria para captar anfitriones se denomina: GANADOR, LIBRE
Y SEGURO. Al igual que con los usuarios, el objetivo esta campafia es mostrar al
anfitrion todas las ventajas y beneficios que recibira al asociarse con DRIVE ME y
transmitir el mensaje que con DRIVE ME pueden ganar dinero de forma segura atreves

de su vehiculo cuando ellos lo crean conveniente.

5.3.4.3.2. Estrategias ATLYyBTL

Existen varias herramientas para promocionar el servicio y la imagen de la empresa,
dentro de este abanico de posibilidades tenemos las estrategias ATL y BTL. Para poder
ejecutar alguna de las dos se lo debe realizar una evaluacion previa del sector y del
mercado meta para conocer sus caracteristicas y perfil. Considerando lo antes
mencionado se concluye en realizar una estrategia combinada, dando mayor
presupuesto a las estrategias BTL ya que el perfil del mercado meta en un 80% prefiere
realizar sus transacciones via digital.

PLAN BTL

v" Publicaciones pagadas via redes sociales: Se planea realizar 3 publicaciones
semanales via Instagram y Facebook.

v Publicaciones en redes sociales de influencers y aliados: Se planea publicar 3
publicaciones en Instagram y Facebook de influencers vy perfiles del sector
turistico como por ejemplo agencias de viajes.

v Promocionar la aplicacion en lugares estratégicos del sector como agencias de
viajes y aeropuertos.

PLAN ATL

v Promocionar cufias comerciales en las radios y horarios de preferencia por el
mercado meta.

v Promocionar la aplicacion en diarios de libre circulacion y pagados.
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5.3.4.3.3. Estrategia de Lanzamiento

El lanzamiento de un nuevo servicio es muy importante ya que en teoria es el primer
contacto que tendré con el mercado meta y es el dia en que el mundo conocera el
servicio. En tal virtud se ha planificado la siguiente estrategia para realizarlo:

Crear expectativa: La ideas es generar un contenido que cuente una historia
relacionada con el producto de tal forma que genere interés en la comunidad y en los
medios de comunicacion. Con la historia adecuada la gente estera ansiosa por conocer
la fecha de lanzamiento del servicio.

Invitacion a medios, bloggers, influencers y aliados: El lanzamiento del servicio
lo debe presenciar no solamente usuarios sino otras personas que ayudaran a aumentar
el interés, la cobertura y el nimero de posibles usuarios para la aplicacién. Si se ha
logrado crear una expectativa positiva serd facil contar con la presencia de todos los
involucrados.

Obsequios y Concursos para el lanzamiento: Promocionar regalos y concursos
ayuda también a generar expectativa y motivara a las personas a estar pendientes de la
actividad de la empresa. Hara tener una comunidad fidelizada antes de empezar a
funcionar, lo cual es muy positivo.

Promover el uso de Hastags en redes sociales: Esto serd de mucho ayuda para

interactuar con la comunidad interesada en el servicio previo y después al lanzamiento.

5.3.4.3.4. Plan de Medios: Tipos, Costos, Rating, Agencias de Publicidad.
DRIVE ME, difundira sus promociones mediante 2 canales principalmente, los

cuales son la radio y el digital, especificamente en redes sociales.

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FACEBOOK |  2.400,00 2.306,00 2.055,40 1.834,86 1.691,38
INSTAGRAM ‘ 2.400,00 2.306,00 2.055,40 1.834,86 1.691,38

FERIAS 1.200,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00

CUNAS ‘ 600,00 400,00 300,00 200,00 0
RADIALES

TOTAL | 6,680.00 6,012.00 5,410.80 4,869.72 4,382.75

Tomado de la investigacion.
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5.3.4.4. Relaciones Publicas

Es importante que la empresa muestre su compromiso con la comunidad,
especialmente desde el punto de vista socio — economico ya que DRIVE ME opera
con un sistema de economia colaborativa. Por lo tanto, los lideres y representantes de
DRIVE ME asistiran a eventos relacionados sobre este tema, y daran charlas y
conferencias para compartir e intercambiar conceptos y experiencias. También se debe
concretar la participacion en ferias y actos sociales que ayuden a la empresa a
integrarse con la comunidad.
5.3.4.5. Marketing Relacional

Con la finalidad de crear relaciones duraderas y a largo plazo con sus clientes,
el marketing relacional de Drive Me se basa en 3 pilares fundamentales que son:
Servicio al cliente: Se tendra a disposicion de tiempo completo agentes de servicio
para atender de forma &gil y personalizada cualquier duda o inconveniente que se
presente. Calidad del servicio: necesario para ganar la confianza de los clientes en cada
transaccion que se realice en la plataforma de Drive me y finalmente realizar un
excelente marketing digital ya que esta via sera el canal principal de comunicacién
para con los clientes.
5.3.4.6. Gestion de Promocion Electronica del Proyecto
5.3.4.6.1. Estrategias de E-Commerce

La modalidad de este negocio obliga inicamente a operar de forma electronica, es
asi que adicional al desarrollo de la aplicacion movil, el disefio de una pagina web es
fundamental para lograr acaparar el mercado de clientes potenciales especialmente de
Norteamérica y Europa. Para lo cual también estas plataformas contaran con tosas las
seguridades electronicas del caso para que no exista ningun inconveniente a la hora de
realizar alguna transaccion.
5.3.4.6.2. Analisis de la Promocion Digital de los Competidores: Web y Redes

Sociales.

Para poder realizar un analisis mas detallado, se segmentara la competencia en dos
grupos, el primero con las franquicias internacionales como Avis, Budget, Hertz etc.
Y un segundo grupo con las empresas locales pequefias y con recursos limitados.
Anaélisis Franquicias internacionales: el 100% de las franquicias internacionales

poseen pagina web, la usan como un medio informativo, promueven las ofertas y
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promociones de acuerdo a la temporada y finalmente y mas importante lo usan como
su medio de reserva y pago del alquiler de vehiculos.

Por otro lado, en las redes sociales se pudo evidenciar que no son usadas ni
explotadas frecuentemente por estas franquicias, prueba de ello es que las empresas
Avis y Budget hicieron su ultima publicacion en julio del 2019 tal como se lo ve en

las imagenes mostradas mas abajo.

Figura 11 Perfil Instagram Budget

Como se puede evidenciar en las imagenes, la frecuencia de actividad de estas
empresas en sus redes sociales es minima y el tipo de contenido es Unicamente sobre
las experiencias de sus clientes, no hacen uso de promociones u ofertas.

Empresas Locales: haciendo un sondeo aleatorio en la web se evidencio que
aproximadamente solo un 40% de las empresas locales poseen una pagina web, la cual
funciona mas como una pagina informativa. Solo una pequefia cantidad de ellas sirven

también para reservar vehiculos por medio de la pagina.
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5.3.4.6.3. Estrategia de Marketing Digital: Implementacion del sitio web y redes
sociales.

Actualmente el entorno digital esta en constante evolucion y cada vez se vuelve
mas determinante y definitorio para sentenciar el éxito o fracaso de una empresa nueva
0 ya en actividad. Prueba de esto es el hecho de que las 3 empresas mas ricas del mundo
se desenvuelven unicamente el mercado digital, estas son Amazon, Google y
Facebook. Por lo dicho anteriormente DRIVE ME es una empresa que funcionara
Unicamente en el mercado digital, no tendrd tiendas fisicas, razon por la cual la
estrategia de marketing digital sera mas que fundamental para el éxito de la empresa.

Pagina Web: la pagina web serd el segundo medio por la cual usuarios y
propietarios podran suscribirse, reservar y pagar las reservas de vehiculos. Asi mismo
mediante la pagina se podra canalizar cualquier tipo de reclamo o inconformidad que
tenga un usuario o propietario.

Redes Sociales: la promocién y marketing de la aplicacion se realizar en su gran
mayoria a través de las redes sociales, mas especificamente por instagram y Facebook.

Las camparfias por redes tendra 2 tipos de contenido: el primero se lo hara atreves
de influencers, en el cual ellos transmitiran los beneficios de usar DRIVE ME tanto
para usuarios como para propietarios y motivaron a que se descarguen la aplicacion,
se suscriban y sigas las redes sociales.

El segundo contenido seran materiales audiovisuales producidos para difundirlos
mediante los perfiles de los influencers y mediante la publicidad pagada en las redes
mencionadas. Adicional a esto, también se motivara a que los usuarios suban historias
a sus propias redes sobre la experiencia que tuvieron al usar los servicios de DRIVE
ME para lo cual, se les otorgara un descuento mediante un codigo promocional. La
finalidad es que mediante esas experiencias compartidas, los usuarios generen un
vinculo con DRIVE ME.
5.3.4.7. Cronograma de Actividades de Promocion

En el siguiente cuadro se detallan las actividades de promocién mensuales:

Tabla 7
Cronograma de actividades de promocion
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DETALLES EN FEB MAR ABR MAY JUN JUL AG SEPT OCT NOV DIC
FACEBOOK | X X X X X X X X X X X X
INSTAGRAM | X X X X X X X X X X X X
FERIAS X X X
Tomado de la investigacion
5.4. Presupuesto de Marketing
Tabla 8
Presupuesto de marketing
DETALLE ANO 1 ARNO 2 ARNO 3 ARNO 4 ANO 5
FACEBOOK | 2.400,00 2.306,00 2.055,40 1.834,86 1.691,38
INSTAGRAM | 2.400,00 2.306,00 2.055,40 1.834,86 1.691,38
FERIAS | 1.200,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00
CUNAS 600,00 400,00 300,00 200,00 0
RADIALES
TOTAL | 6,680.00 6,012.00 5,410.80 4,869.72 4,382.75

Tomado de la investigacion.
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CAPITULO 6

PLAN OPERATIVO




CAPITULO 6

6. PLAN OPERATIVO
6.1. Produccion
6.1.1. Proceso Productivo
El proceso productivo es la sucesion de actividades que ayudan a transformar
bienes o productos “para satisfacer sus necesidades; esto es, la transformacion de
materia y energia (con ayuda de la tecnologia) en bienes y servicios (y también,
inevitablemente, residuos)”. (Decrecimiento, 2014). Drive me ofrece servicios, del
cual se presenta su desarrollo:
Proceso para el desarrollo de la App Movil
1. Crear un prototipo de la propuesta con toda la estructura y desefio de la
app (disefiador)
2. Revisar y aprobar la propuesta del disefiador
Ejecutar pruebas de funcionamiento de la app
4. Realizar lanzamiento de la App
Proceso de registro de propietarios de carros
Descargar la app en su dispositivo movil
Crear su cuenta de usuario
Realizar validacion de datos

Registrar los datos del modelo de su carro y afio de antigiiedad

a b~ w N e

Aceptar términos y condiciones de la empresa
Proceso de registro de viajeros

Descargar la app en su dispositivo movil
Crear su cuenta de usuario

Realizar validacion de datos

Aceptar términos y condiciones de la empresa

o &~ w0 DN

Receptar las notificaciones de promociones de rentas de carros
Proceso de la App de servicio
1. Iniciar sesion. (Usuario y Cliente)
2. Solicitar carros disponibles para rentar (usuario)
3. Mostrar todos los modelos respectivos con su respectiva tarifa (App)
4

Realizar una reserva de un vehiculo disponible (Usuario)
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5. Presentar el precio final del servicio por hora (App)
6. Confirmar su aceptacion (Cliente)
7. Confirmar el servicio (Usuario)

Proceso de publicidad de clientes
1. Elegir un paquete publicitario (Cliente)
2. Firmar contrato (Cliente y empresa)
3. Realizar pago (Cliente)
4. Entregar publicidad digital (Cliente)

6.1.2. Flujogramas de procesos

Proceso de desarrollo de la App Movil

Desarrollo de la App Movil

.
9 Inido ) Crear prototipo de Corregir las
@ 4 i
e |a propuesta (app) observaciones
%]
2
No

Fetd ) Realizar
g e SIS » lanzamiento de la
g conforme? de funcionamiento
b . app
g s L
0
IS
o

Fin

Figura 12 Desarrollo de la app mévil

Proceso de registro de propietarios de carros
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Registro de propietarios de carros

3
g Acepta términos y
] L Descargar app en i p!
£2 Inicio & ‘Ipp Crear cuenta Registrar datos N anitrstk
88 movi del carro a rentar
20 empresa
Q
0
j
o
A
3 Realizar validacién Usuario confirmado
a de datos
2
=
a
Fin

Figura 13 Registro de propietarios de carros

Proceso de registro de viajeros

Registro de viajeros
§ 8 Descargar app en Crear cuenta de Acepta términos y Receptar notificaciones de
% 0 movil usuario condiciones de la empresa carros alarenta
53
[} . T
s Realizar validacion Usuario confirmado
a de datos
> J
0 .
( Ffn )

Figura 14 Registro de viajero

Proceso de la app de servicios
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Proceso de la app de servicios
o Solicitar carros . .
= . N o Realizar reserva de Confirmar
i Inicio Iniciar sesion —>  disponibles para L .
2 vehiculo disponible aceptacion
S rentar
o Mostrar todos los ] B
S modelos con sus Presentar precio final | | Confirmar servicio
v respectivas tarifas del servicio por hora
£
Fin

Figura 15 Registro de la app de servicios

Proceso de publicidad de clientes

Proceso de publicidad de clientes

[0) q
2 Elegir paquete
5 Iniciar sesion | £ .plq ) > Realizar pago
= publicitario
o
Firmar contrato
0 Entregar
2 publicidad digital
2
° o

Figura 16 Proceso de publicidad clientes

6.1.3. Infraestructura

Para su inicio de operaciones DRIVE ME no requiere de una mayor infraestructura,
por tanto, contara con un centro de operaciones que constituye en una oficina de 63
metros cuadrados aproximadamente en la ciudad de Guayaquil donde funcionara la

gerencia general, la jefatura de operaciones, la mesa de ayuda y agentes de servicio.
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Figura 17 Layout

En la imagen que antecede podemos ver la distribucion de los espacios para cada
area. Esta infraestructura se ajusta a las necesidades fisicas y econdémicas de la
empresa.
6.1.4.Mano de Obra

A continuacion, se presentan a los siguientes colaboradores:

Tabla 9
Personal
GERENTE GENERAL

JEFE DE OPERACIONES

JEFE DE SERVICIO

AGENTE DE SERVICIO 1

AGENTE DE SERVICIO 2
Tomado de la investigacion

R R R R R

La empresa contratara servicios profesionales de contador, los pagos se

registraran por honorarios profesionales.

6.1.5. Capacidad Instalada
La capacidad instalada, esta dada, segin el nimero de carros disponibles a ser

rentados, ademas del tiempo promedio de renta del mismo.
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Tabla 10
Capacidad instalada
CARROSIRENTA  #CARROSUSADOS PROMEDIO  HORARIO  VALORH  CARROS  TOTAL COBRO 030CTVSDEL ~ 0.20CTVSPA

PROMEDIOILOCAL ~ HSUSO  00:00-2359 POR TIEMPO EFECTIVO TOTAL EL CLIENT
CARRO PROMEDIO TOTAL INGRESOIDIA
5 3 15 6,666666667 el 0 100 § 650000 § 300 64610

Tomado de la investigacion

6.1.6. Presupuesto

Tabla 11
Presupuesto
COBRO EFECTIVO 0.30 CTVS DEL TOTAL 0.20 CTVS
TOTAL INGRESO/DIA PARA EL
CLIENTE
$  65.000,00 $ 390,00 64.610,00

Tomado de la investigacion

6.2. Gestion de Calidad

Drive Me tendra como finalidad y objetivo que el cliente esté satisfecho con el
servicio ofrecido, desde el proceso de inscripcién hasta la renta de los carros con su
servicio seguimiento post venta.
6.2.1. Politicas de calidad

La propuesta mantendra como politicas de calidad las siguientes:

v' Lograr la plena satisfaccion de viajeros y propietarios, mediante el
conocimiento de sus necesidades y la calidad del servicio prestado.

v' Atender los requerimientos y sugerencias de viajeros, propietarios y
colaboradores, lo cual terminard en una mejora y cuyo impacto se reflejara en
la satisfaccion de los viajeros.

v Cumplir y hacer cumplir con compromisos adquiridos por la empresa con las
partes interesadas, proveedores y contratistas.

6.2.2.Procesos de control de calidad
El control de calidad se lo harda en dos puntos neuralgicos en los procesos
operativos. El primer control de calidad se hara en el proceso de inscripcion de
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usuarios y propietarios de vehiculos. Sera realizado de forma automatica por un
software de verificacion.

El segundo control se lo realizara a los vehiculos para asegurar el estado operativo
y estético del vehiculo y sera realizado y reportado por el agente de la empresa
aseguradora.
6.2.3. Presupuesto

No se requiere detallar el presupuesto, ya que la gestion la realizan colaboradores
internos de la empresa ya mencionados, en este caso el Gerente y un encargado del
area por periodo

6.3. Gestion Ambiental
6.3.1. Politicas de proteccién ambiental
A continuacion, se detallan las politicas ambientales de la empresa
v' Utilizar en lo posible medios electrdnicos para enviar informes, comunicados
y mas documentos de la empresa, disminuyendo la utileria de papeles
v Mantener tachos de basuras rotulados de acuerdo a la normativa vigente.
v Cumplir la legislacion ambiental del pais
6.3.2. Procesos de control ambiental
El proceso del control ambiental se llevara a cabo a través del personal responsable
a fin de contribuir con el cuidado del medio, para lo cual se comenzara con la

implementacion de basureros ecolgicos.

6.3.3. Presupuesto

Tabla 12

Presupuesto control ambiental
DETALLE INVERSION
TRES BASUREROS ECOLOGICOS | $ 195,00

Tomado de la investigacion

6.4. Gestion de Responsabilidad Social
6.4.1.Politicas de proteccion social

Las politicas de responsabilidad social tienen como objetivo principal mitigar o
reducir el impacto negativo que cause en la sociedad producto de su actividad

econdémica. DRIVE ME, es una empresa de servicios, razon por la cual no causa
73



ningdn impacto material negativo hacia el medio ambiente o hacia la sociedad. Sin
embargo se debe instaurar politicas que aseguren el bienestar para con todos sus grupos
de interés (stakeholders) que intervienen de forma directa o indirecta en su actividad.
Estas politicas seran basadas en los siguientes principios corporativos.

v Respeto por los derechos humanos: principio necesario para garantizar el
derecho al trabajo decente, la prohibicion al trabajo infantil, el respeto por las
minorias, promover la equidad de género, y la oposicion y | prohibicion total y
rotunda a cualquier tipo de discriminacion

v Actuar con Transparencia: para cualquier relacién profesional interna o con
un tercero es obligacion para DRIVE ME actuar con absoluta transparencia en
cualquier tipo de negociacién o transaccién, y se compromete siempre a
cumplir sus compromisos dentro de los términos ya estipulados.

v" Manejar Publicidad Responsable: Es bien sabido que una publicidad puede
causar un impacto positivo o negativo en las personas dependiendo el mensaje
que se halla instaurado en ella. Por tanto es obligacion de DRIVE ME difundir
campafas que transmitan valores que cumplan la politica de responsabilidad
social.

Estos tres principios deben ser cumplidos con todos los actores que intervienen

directa o indirecta en la actividad de la empresa.
6.4.2. Presupuesto

No es necesario asignar presupuesto a esta actividad

6.5. Estructura Organizacional
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6.5.1. Organigrama

JUNTADE
ACCIONISTAS

GERENTE GENERAL
JEFE DE OPERACIONES JEFE DE SERVICIO
AGENTE DE SERVICIO 1 AGENTE DE SERVICIO 2

Figura 18 Organigrama

6.5.2. Desarrollo de Cargos y Perfiles por Competencias
Gerente General
Descripcion del Cargo
Seréa responsable de la direccion y representacion legal, judicial y extrajudicial de
la empresa estableciendo las politicas globales que regiran a la empresa. Desarrolla y
define estrategias para alcanzar los objetivos de la empresa. Planifica el crecimiento
de la empresa a corto y a largo plazo. Ademas presenta al Directorio los estados
financieros, el presupuesto, programas de trabajo y demas obligaciones que se
requiera.
Perfil Profesional
Gerente General:
v’ Titulo universitario; maestria u otro titulo avanzado es un plus
v" Minimo 5 afios de experiencia laboral en roles operativos preferiblemente en
areas de logistica y/o transportes
v" Minimo 5 afios de gerencia de equipos; habilidad de liderazgo probada.
v Facilidad con andlisis de datos, generacién de hipotesis y ejecuciéon de
estrategias basadas en datos
v’ Excelente organizacion y administracion de tu tiempo

v Mentalidad de emprendedor
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v

Atencion al cliente

Jefe de Operaciones

Descripcion del Cargo

Seré responsable de garantizar el cumplimiento de las buenas préacticas de control

interno de la aplicacion y cumplimiento de politicas, procedimientos operativos y de

buenas practicas. Debera crear y mejorar procesos operativos a fin de optimizar los

recursos de la empresa.

Perfil Profesional

v
v
v
v
v

v

Titulo Profesional en carreras informaticas.

3 afios de Experiencia en el cargo o similares.
Experiencia en manejo de equipos.
Experiencia en base datos.

Manejo de Proyectos.

Ingles intermedio

Jefe de Servicio al Cliente

Descripcion del Cargo

Seré responsable de liderar la mesa de ayuda para el cliente y debe procurar la

satisfaccion de las expectativas de los usuarios (viajeros y propietarios) segun las

condiciones y la calidad previamente pactadas. Con este objetivo, realiza el

seguimiento de los clientes, gestiona sus reclamaciones y las incidencias y establece

los mecanismos de comunicacion mas adecuados apoyandose en su equipo de agentes.

Perfil Profesional

v

NSERNEE NN

Titulo profesional en carreras administrativas e informaticas

5 afios de experiencia en resolucion de problemas y atencion al cliente.
Experiencia en manejo de base datos

Ingles intermedio

Disponibilidad para trabajar en turnos rotativos.

Agente de Servicio al Cliente

Descripcion del Cargo

EL agente de servicio al cliente es el primer contacto del cliente con la empresa.

Por lo tanto el agente debe asegurarse que cada cliente potencial y existente tenga una
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experiencia placentera en cualquier requerimiento que dese solicitar. Esto implica

atender con cortesia y agilidad los requerimientos o inquietudes de los mismos.

Perfil Profesional.

v
v
v
v
v

6.5.3.

Estudiante universitario o egresado de carreras informaticas o administrativas.
1 afio de experiencia en resolucién de problemas y/o atencion al cliente.
Capacidad de trabajar bajo presion
Disponibilidad para trabajar en turnos rotativos
Maneje Sistemas informéticos: Office, SAP, etc

Manual de Funciones: Niveles, Interacciones, Responsabilidades, y

Derechos

Gerente General

Principales Funciones

v

v
v
v

Ser responsable por el funcionamiento y despliegue debido de la operacién de
DRIV ME en Ecuador

Identificar e implementar iniciativas que generen crecimiento de las métricas
clave del negocio en el pais

Representar dignamente a DRIVE ME con la comunidad asi como con los
medios y relaciones claves

Asegurar y velar por un alto nivel de calidad de servicio y satisfaccion de los
usuarios (viajeros y propietarios)

Reclutar, capacitar y motivar un grupo de lideres operativos de clase mundial.
Encargado del marketing y publicidad del negocio

Responsable del area financiera de la empresa.

Jefe de Operaciones

Principales Funciones

v

Asegurar calidad y estandarizacion del servicio entre todas las unidades
disponibles

Mejorar parametros de servicio, realizar capacitacion e induccion permanente
a personal a cargo.

Asegurar la confiabilidad del servicio de la aplicacidn para los usuarios.
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v" Promover e implementar mejoras en eficiencia que permitan disminuir los

v

tiempos promedio de respuesta en las reservas.

Asistir al gerente general.

Jefe de Servicio al Cliente

Principales Funciones

v

Atender los distintos requiriendo planteados por los usuarios a través de
cualquiera de los canales de comunicacion existentes.

Ofrecer alternativas de solucion efectivas y oportunas a los usuarios alineados
a los procedimientos y politicas de servicio establecidos por la organizacion.
Genera y elabora la respuesta a las incidencias o requerimientos registrada en

el sistema de forma oportuna y velando cumplir con los tiempos acordados.

Agentes de Servicios

Principales Funciones

v
v
v

Recepcion y resolucion de consultas, quejas y reclamos.

Recibir sugerencias de clientes

Analizar y trasladar las necesidades y sugerencias de los usuarios a los restantes
departamentos de la empresa.

Documentar todas las novedades e incidencias recibidas en cada turno.
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CAPITULO 7

7. ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO-TRIBUTARIO
7.1. Inversion Inicial

A traveés del estudio econdémico financiero y tributario, se ha podido determinar que
la inversién solicitada para la ejecucion de la propuesta es de $51,690.37
7.1.1. Tipo de Inversion
7.1.1.1. Fija

Dada la naturaleza del negocio, la inversion fija corresponde a los muebles y equipo
de oficina, equipos de computo, remodelacidn y otros activos, siendo la inversion total
de $11,173.00

Tabla 13
Inversion Fija
DESCRIPCION UNIDAD COSTO TOTAL
MUEBLES Y EQUIPO DE OFICINA
ACONDICIONADOR DE AIRE 3 $ 650,00 $ 1.950,00
MUEBLE DE OFICINA ESCRITORIO 4 $ 200,00 $
800,00
SILLON DE ESPERA OFICINA 1 $ 150,00
150,00
SILLA OFICINA 15 $ 35,00 $
525,00
SILLA PLASTICA 5 $ 9,00 $
45,00
PUERTA DE MADERA 1 $ 190,00 $
190,00
PUERTA DE ALUMINIO Y VIDRIO 4 $ 150,00 $
600,00
TELEFONO INALAMBRICO PHILIPS 1 $ 38,00 $
38,00
ESTRUCTURA DE ALUMINIO Y VIDRIO 3 $ 35,00 $
(PLANCHA) 105,00
MUEBLE ESCRITORIO ESTACION 1 $ 159,00 $
159,00
PURIFICADOR DISPENSADOR DE AGUA 1 $ 30,00 $
HOME LIFE 30,00
EQUIPO DE COMPUTO
IMPRESORA LASER, COPIA ESCAN 1 $ 465,00 $
465,00
UPS APC BR1000G PRO 1000VA 600W 8 TO 1 $ 225,00 $
121 RESERVA DE ENERGIA ‘ 225,00
DISCO DURO EXTERNO DE RESPALDO 1TB 2 $ 68,50 $
137,00
COMPUTADORA DELL 3 $ 700,00 $ 2.100,00
OTROS ACTIVOS
LETRERO ‘ 1 $ 20,00 $
20,00
PUNTO ECOLOGICO 1 $ 195,00 $
195,00
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TACHO DE BASURA METALICO CROMADO ‘ 1 $ 50,00 $
50,00
SENALETICA 3 $ 3,00 $
9,00
DECORACION ‘ 1 50 $
50,00
GASTOS PREOPERACIONALES
CONSTRUCCION DE BANO | 1 $ 1.000,00 $ 1.000,00
INSTALACION ALUMINIO Y VIDRIO 1 $ 2.500,00 $ 2.500,00

MEDIDOR DE LUZ 1 $ 90,00 $
90,00
Tomado de la investigacion

7.1.1.2. Diferida

En la inversion diferida se ha considerado: el desarrollo de App, la Constitucién de
la empresa, en donde incluye el registro de propiedad intelectual, la puesta en marcha.
La inversion es $ 10,550.00

Tabla 14

Inversion Diferida

DESCRIPCION UNIDAD COSTO TOTAL
DESARROLLO DE APP ‘ 1 $ 9.00000 $ 9.000,00
DEPOSITO DE ALQUILER ‘ 2 $ 60000 $ 1.200,00
CONSTITUCION DE LA EMPRESA ‘ 1 $ 202000 $ 150,00
PUBLICIDAD ‘ 1 $ 20000 $ 200,00

Tomado de la investigacion

7.1.1.3. Corriente

La inversion corriente esta calculada en base al Capital de trabajo que concierne a
la suma de cinco meses de los Gastos operativos y administrativos y cinco meses de
los gastos de publicidad, el cual suma $ 29,687.37

Tabla 15
Inversion Corriente

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5

GASTOS OPERATIVOS ADMINISTRATIVOS
SUEDOS Y $ $ $  3.964,37 $ $
SALARIOS 3.964,37 3.964,37 3.964,37 3.964,37
SERVICIOS $ $ $  1.050,00 $ $
BASICOS 1.050,00 1.050,00 1.050,00 1.050,00
GASTOS DE $ $ $ 80,00 $ $
MANTENIMIENTO | 80,00 80,00 512,20 80,00
OTROS GASTOS $ $ $ 160,00 $ $

60,00 60,00 560,00 60,00
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PUBLICIDAD $ $ $ 756,67 $ $
456,67 456,67 756,67 456,67

Tomado de la investigacion

7.1.2. Financiamiento de la Inversion
La inversion sera cubierta el 70% mediante un préstamo bancario y el 30%

mediante el aporte de dos accionistas que cubriran el 30% restante

Tabla 16

Financiamiento de la Inversion

DETALLE PORCENTAJE CANTIDAD
PRESTAMOS BANCARIO | 70% $ 36,183.26
ACCIONISTA 1 15% $ 775355
ACCIONISTA 2 15% $ 7,753.55
TOTAL ESTRUCTURA DE ‘ 100% $ 51,690.37
CAPITAL

Tomado de la investigacion

7.1.2.1. Fuentes de Financiamiento
El financiamiento del 70% sera financiado mediante un préstamo

Tabla 17

Tasa de interes
% TASAEFECTIVA | 11.26%
PLAZO ' 3 afios
MONTO DESEADO | 36,183.26

Tomado de la investigacion

7.1.2.2. Tabla de Amortizacion
Se amortizara mediante el método de pago francés, el cual son pagos iguales, y en

el plazo de tres afos

Tabla 18
Tabla de amortizacion
ABONOS INTERESES PAGOS SALDO
0 $ 36,183.26
1 $ 10,799.43 $ 4,074.23 14873.66 $ 25,383.83
2 $ 12,015.44 $ 2,858.22 14873.66 $ 13,368.38
3| $ 13,368.38 $ 1,505.28 14873.66 $ 0.00
Tomado de la investigacion
7.1.3.Cronograma de Inversiones
Tabla 19
Cronograma de inversiones
CRONOGRAMA MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 TOTAL
DETALLE
INVERSION FIJA | $11,433.00 $11,433.00
ACTIVOS $10,550.00 $10,550.00
INTANGIBLES
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PRE
OPERACIONALES

CAPITAL DE ‘ $5,611.03  $5,611.03 6,011.03 $6,843.23 $5,611.03 $29,687.37
TRABAJO
TOTAL | $27,594.03  $5,611.03 $6,011.03 $6,843.23 $5,611.03 $51,670.37

Tomado de la investigacion
7.2. Andlisis de Costos

Los costos deben estan incrementados en relacion a la inflacion, que se ha
proyectado a partir de los afios histéricos desde 2015, tomando como referencia la
inflacion anual por division de consumo de “bienes y servicios diversos” de cinco aflos

atras, tomando el 2019 como afio cero y 2024 como el afio cinco

Tabla 20

Andlisis de costos

2015 2016 2017 2018 2019
6,28% | 3,53% 3,46% -2,91 1,54
2019 | 2020 2021 2022 2023
33% | 055% 048% -407% -1,07%

Tomado de la investigacion
7.2.1.Costos Fijos
El incremento anual de los costos fijos se realizara en base a la proyeccion de
inflacidn elaborada, los cuales incluyen los sueldos y salarios, los gastos de servicios

bésicos, depreciacidén y amortizacion

Tomado de la investigacion
7.2.2.Costos Variables
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Tabla 21
Costos fijos
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

SUELDOS Y
SALARIOS $47,572.40 $50,696.51 $ 55,563.45 $57,508.17 $59,520.96
SERVICIOS
BASICOS $12,600.00 $12,669.30 $12,730.11 $12,212.00 $12,081.33
DEPRECIACION
MUEBLES DE $ 459.20 $ 459.20 $ 459.20 $ 459.20 $ 459.20
OFICINA
DEPRECIACION
EQUIPOS DE $ 975.67 $ 975.67 $ 975.67 $-
COMPUTO
DEPRECIACION
OTROS ACTIVOS $34.40 $34.40 $34.40 $34.40 $34.40
PUBLICIDAD $6,680.00 $6,012.00 $5,410.80 $4,869.72 $4,382.75
AMORTIZACION
GASTOS PRE $2,828.00 $2,828.00 $2,828.00 $2,828.00 $2,828.00
OPERACIONALES
TOTAL $71,149.67 $ 73,675.08 $ 78,001.63 $77,911.49 $ 79,306.63



Se considera como costos variables a los diferentes costos que se van a efectuar
denominados “otros gastos”, dando un total anual de $3,000 en el primer afio, en donde
se incluyen el uniforme, transporte, suministros de oficina, recarga de extintor y

permisos y gastos de mantenimiento, a continuacion, se detallan los cinco afios de

proyeccion
Tabla 22
Costos variables
Tabla
ARNO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
GASTOS DE | $1,82440 $1,367.48 $1,374.04 $1,31812 $1,304.02

MANTENIMIENTO
OTROS GASTOS $3,000.00 $961.26  $965.87 $926.56  $916.65
TOTAL - $4,824.40 $2328.74 $2,3390.92 $2,244.68 $2,220.66

Tomado de la investigacion

7.3. Capital de Trabajo

El capital de trabajo corresponde al resultado de cinco meses de los Gastos
Operativos y Administrativos y cinco meses de los gastos de publicidad, el cual suma
$ 29,687.37.
7.3.1. Gastos de Operacion

El gasto de operacién cubre los gastos de mantenimiento, los cuales se detallan a
continuacién y proyectados para los siguientes cinco afios, ademas de gastos de

servicios basicos

Tabla 23

Gastos de operacion
GASTOS DE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ARNO 4 ANO 5
MANTENIMIENTO
SUMINISTRO DE $ 960.00 $ 965.28 $969.91 $930.44 $920.48
LIMPIEZA
MANTENIMIENTO $ 400.00 $402.20 $404.13 $387.68 $383.53
SERVIDOR
MANTENIMIENTO $ 30.00 $30.17 $30.31 $29.08 $28.77
ACONDICIONADOR DE
AIRE
TOTAL $ 1,360.00 1,367.48 $

1,374.04  $1,318.12 $1,304.02

GASTOS DE SERVICIOS | $ $ $ $ $
BASICOS 12,600.00 12,669.30 12,730.11 12,212.00 12,081.33

Tomado de la investigacion
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7.3.2. Gastos Administrativos

Los gastos administrativos de la empresa se especifican en la siguiente tabla

Tabla 24
Gastos Administrativos
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

SUELDOS Y $ 47,572.40 $50,696.51 $55563.45 $57,508.17 $59,520.96
SALARIOS
DEPRECIACION | $459.20 $ 459.20 $ 459.20 $ 459.20 $ 459.20
MUEBLES DE
OFICINA
DEPRECIACION | $975.67 $ 975.67 $ 975.67 $-
EQUIPOS DE
CcOMPUTO
DEPRECIACION | $34.40 $34.40 $34.40 $34.40 $34.40
OTROS
ACTIVOS

Tomado de la investigacion
7.3.3.Gastos de Ventas
Los Gastos de venta, se ven reflejados en la inversion de marketing y publicidad

mediante redes sociales, y cufias radiales para los que van escuchando radio mientras

conducen.

Tabla 25

Gastos de ventas

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

CUNA RADIAL | $600.00 $ 400.00 $ 300.00 $200.00 $-
ANUNCIOS $4,800.00 $4,612.00 $4,110.80 $3,669.72 $3,382.76
REDES
SOCIALES
STAND $1,200.00 $1,000.00 $1,000.00 $1,000.00 $1,000.00
+FERIAS
+ROLL UP
TOTAL $ 10.880,00

$ 979200 $ 881280 $ 7.93152 $ 7.13837
Tomado de la investigacion

7.3.4. Gastos Financieros
A continuacion, se detallan los intereses generados, debido al préstamo bancario

Tabla 26
Gastos Financieros
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ARNO 4 ANO 5
INTERESES $4,074.23 $ 2,858.22 $1,505.28 $- $-

Tomado de la investigacion

85



7.4. Andlisis de Variables Criticas
7.4.1. Determinacion del Precio: Mark Up y Méargenes

Tabla 27
Mark up y margenes
DETALLE PRECIO COSTO MARGEN DE
GANANCIA
SERVICIO (APP) $ 0.50 $ 020 60%
MEGA-BANNER $500.00 $114.16 77.16%
BANNER CUADRADO $400.00 $189.16 52.71%
MOVIL
BANNER SUPERIOR $400.00  $114.16 71.46%
MOVIL
BANNER CUADRADO $ 455.00 $114.16 74.90%
MOVIL

Tomado de la investigacion
7.4.2.Proyeccion de Costos e Ingresos en funcion de la proyeccion de Ventas

Tabla 28
Proyeccién de ventas
CARROSIRENTA  #CARROSUSADOS PROMEDIO HORARIO VALORH ~ CARROS ~ TOTAL ~ COBRO  030CTVSDEL  020CTVSPA
PROMEDIOILOCAL ~ HSUSO  00:00-2359 POR TIEMPO EFECTIVO TOTAL EL CLIENT
CARRO PROMEDIO TOTAL INGRESQIDIA

65 3 15 6,666660667 50 0 1300 § 6500000 § 30000 64,6101

Tomado de la investigacion

Tabla 29

Proyeccion de ingresos
UNIDADES EN FEB MAR AB  MAYO JUN JUL  AG SEPT OCT NOV DIC TOTAL

DEAUTO ANO 1
RENTA DE ‘7800 9100 7800 14300 11700 7800 13000 10400 7800 15600 22100 32500 159900

AUTOS
TOTAL ‘7800 9100 7800 14300 11700 7800 13000 10400 7800 15600 22100 32500 159900

Tomado de la investigacion

Tabla 30
Proyeccidn de ingresos por publicidad
INGRESOS POR MEDIDA  CPMROTATIVO NUMERO  PARTICIPACION
PUBLICIDAD POR MES DE
CLIENTE
MEGABANNER 728x90 $ 500,00 16 42%
BANNER CUADRADO | 300x225  $ 400,00 14 37%
MOVIL
BANNER SUPERIOR 320%50 $ 400,00 4 11%
MOVIL
BANNER CUADRADO | 300x250  $ 455,00 4 11%
MOVIL
$ 1.755,00 38 100%

Tomado de la investigacion

86



7.4.3. Analisis de Punto de Equilibrio

Se detalla el punto de equilibrio del servicio de parqueo, mediante la app, siendo el

punto de equilibrio el primer afio en unidades de 192,385 autos y con ingresos de

$307,816
Tabla 31
Analisis de punto de equilibrio
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTOS FIJOS $ $ $ 80.156,17 $
75.974,07 76.003,81 80.341,55 81.527,30
COSTO $ $ $ 0,20 $
VARIABLE 0,20 0,20 0,20
UNITARIO
CONTRIBUCION $ $ $ 0,30 $
MARGINAL 0,30 0,30 0,30
PONDERADA
P.E. UNIDADES 267.187,23
253.246,89  253.346,05 267.805,15 271.757,66
P.E. DOLARES $ $ $ 80.156,17 $
75.974,07 76.003,81 80.341,55 81.527,30
Tomado de la investigacion
Tabla 32
Analisis de punto de equilibrio por publicidad
P.V Cc.U C.M.U %PART.
MEGABANNER $ $ $ 499,80 42% $
500,00 0,20 210,44
BANNER CUADRADO $ $ $ 399,80 37% $
MOVIL 400,00 0,20 147,29
BANNER SUPERIOR $ $ $ 399,80 11% $
MOVIL 400,00 0,20 42,08
BANNER CUADRADO $ $ $ 454,80 11% $
MOVIL 455,00 0,20 399,82
Contr. 100% $
Marginal 799,64
Ponderada
Tomado de la investigacion
Tabla 33
Punto de equilibrio multiproducto
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTOS FIJOS $ $ 76.00381 $ 80.34155 $ $
75.974,07 80.156,17 81.527,30
CONTRIBUCION | $ $ 799,64 $ 799,64 $ $
MARGINAL 799,64 799,64 799,64
PONDERADA
P.E. UNIDADES 95,05 100,47
95,01 100,24 101,95

Tomado de la investigacion
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7.5. Entorno Fiscal de la Empresa

La empresa cumplird con todas las disposiciones tributarias, ordenadas por el
Servicio de Rentas Internas del pais mediante la Ley Organica de Régimen Tributario
Interno, y asi también disposiciones laborales del Ministerio de Relaciones laborales,
que rigen en el Ecuador. Siendo el pago del Impuesto a la Renta del 25% vy la

participacion de los trabajadores del 15%.

7.6. Estados Financieros proyectados
7.6.1.Balance General
Tabla 34

Balance General

BALANCE GENERAL
Ao 1 Afio 2 Afio3 Aiio 4 Afio 5
Activos corrientes
Efectivo S 29.687,37 29.974,90 35.584,71 44.299,03 73.480,13 139.170,42
Total Activos Corrientes 29.974,90 35.584,71 44.299,03 73.480,13 139.170,42
Activos Fijos
Muebles y Equipo de Oficina S 4590 $ 459,00 $ 459,00 $ 459,00 $ 459,00 $ 4.592,00
Depreciacion Acumulada $ 459,20 $ 918,40 ’S 1377,60 $ 1.836,80 $ 2.296,00
Equipo de cémputo S 292700 $ 2.927,00 '$ 2.927,00 $ 2.927,00
Depreciacién Acumulada S 975,67 S 1.951,33 ’S 2.927,00
Otros Activos S 344,00 S 344,00 'S 34400 $ 34400 $ 34400 S 344,00
Depreciacién Acumulada S 34,40 $ 68,80 $ 103,20 $ 13760 §$ 172,00
Total Activo Fijo $ 639373 $ 492447 S 345520 $ 296160 $ 2.468,00
Activos Diferidos
Gastos preoperacionales S 1414000 S 14.140,00 S 14.140,00 $ 14.140,00 S 14.140,00 S 14.140,00
Amortizacion $ 282800 $ 5.656,00 $ 8.484,00 $ 1131200 § 14.140,00
Total Activos Diferido S 1131200 $ 8.48400 $ 5.656,00 $ 282800 $ -
Total Activos 51.690,37 47.680,63 48.993,17 53.410,23 79.269,73 141.638 42
Pasivos
Préstamo por pagar (corrient) 36183,25667 12.015,44 13.368,38 0,00
Préstamo por pagar (no corriente) 13.368,38
Total pasivos 36.183,26 4 25.383,83 13.368,38 0,00
Patromionio
Capital Social $ 1550711 § 1550711 § 15.507,11 15507,11 15.507,11 15.507,11
Utilidad ejercicio S 678969 $ 133279 S 1778544 $ 25.859,51 $ 32.681,32
Utiliaddes no repartidas 6.789,69 20.117,68 37.903,12 63.762,62
Recuperacion C.T. 29.687,37
Total pasivos y patrimonio 51.690,37 47.680,63 48.993,17 53.410,23 79.269,73 141.638,42

Tomado de la investigacion
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7.6.2. Estado de Pérdidas y Ganancias

Tabla 35
Estado de Pérdidas y Ganan

cias

'ARi0 0
Ingresos por servicios !
Ingresos paquetes publicitarios |
Gastos Operativos Administrativos |
Suedos y Salarios I
Servicios Basicos
Gastos de mantenimiento
Otros gastos ;
Depreciacion muebles de oficin
Depreciacion Equipos de Cémputo
Depreciacion Otros Activos |
|
Gastos Operativos en Venta I
Publicidad '
Amortizacion .
Amortizacion Gastos preoperacionales

UTILIDAD OPERATIVA '
Intereses !
Utilidad antes de impuestos |

D i

Tomado de la investigacion

'ARI0 1
s 7367880 !
1§ 17.00001
i i
'S 4757240
1260000
1S 182440
'$3.000,00 !
45920
975,67 !

3440
| |
| i
668000

282800
75.974,07 !
1472473

407423 1
10.650,50 |

386081 |

6.789,69 |

7.6.3.Flujo de Caja Proyectado

Tabla 36
Flujo de Caja Proyectado
Depreciacion l
Abonos '
Capital de Trabajo \ S 29687371
Valor en Venta |

FLUJO DE CAJA B

S A

S 1079944

IAfi0 2 IAfi0 3 IR0 4 A0 5
§ 8L04668!S 8915135!S 9806648 'S 107.873.13
§ 1872001$ 20594201 22653621$ 2491898
| | |
S 5069651 % 55563450%  57.508171$ 5952096
§ 12669301 12730110$  12212,001$ 1208133
S 134815 LIS 13181215 13402
S %6126:% 96587 926565 91665
S 459201 45920 1592016 459,20
§ omsETlS 97567 'S :
$ 34016 344008 40018 3440
| | | |
| | | |
$ 60I200($ 541080(S  4B9T2IS 43875
S s s L .
S 288001 282800  282800:$  2.828,00
§ 76003811% 80341551%  80156171% 8152730
S n7e4g7!S 29404008 405639315 5126482 !
§  2858221% 15052818 K .
S 209066515 27.898721%  40563931$ 5126482
§ 757866 % 1011329]$ 1470443 S 1858350
§ 13327,991$ 17785441 258595115 3268132
| \ | I
429727:5 4297715 332060 S 3360
101545 13368381 S 'S
| | 1§ W63
i | 1§ 246800
56098115 8714315 291811115 656909

Tomado de la investigacion

7.6.3.1. Indicadores de Rentabilidad y Costo del Capital

7.6.3.1.1. TMAR

Para el célculo de la TMAR, se tiene presente a la inflacion anual por division de

consumo de “bienes y servicios diversos” del afio 2018, la cual es, 1.54% mas el costo

de oportunidad de la banca que es el 6%, y la multiplicacién de ambas variables da el

resultado del riesgo sectorial, méas la suma del riesgo sectorial, da como resultado la

TMAR del 14.4%
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7.6.3.1.2. VAN

El Valor Actual Neto de esta propuesta es de $ 45,413.45, lo cual significa que se
generara una utilidad mayor a la utilidad esperada, cifra que atraerd a mayores
inversionistas
7.6.3.13. TIR

La Tasa Interna de Retorno es del 59.23%, superando a la TMAR esperada por los
accionistas del 14.4%
7.6.3.1.4. PAYBACK

El periodo de recuperacion de la inversion es de 36 meses, es decir comenzando el

cuarto afio de ejecucion de la empresa

Tabla 37
Payback
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
FLUJO ‘ $(15,507.11)  $(15,219.58)  $(9,609.77)  $(895.45) $
ACUMULADO 28,285.66
PAYBACK ‘ 4 afios 1
mes

Tomado de la investigacion

7.7. Analisis de Sensibilidad Multivariable o de Escenarios Multiples

Tabla 38
Andlisis de sensibilidad
POSITIVO NEGATIVO MODERADO
CLIENTES Aumenten 10 Disminuyan 10  Aumenten 5
PROVEEDORES | garajes garajes garajes
VAN ‘ $99,320.86 $ 28,960.22 $81,730.70

TIR \ 93.44% 29.25% 75.82%
Tomado de la investigacion

Se puede observar, que la empresa no se ve afectada por la disminucion de rentas

de autos, y sigue teniendo rentabilidad

Tabla 39
Resultados del negocios
POSITIVO NEGATIVO MODERADO
PRECIO La empresa gane La empresa gane La empresa gane
0.40 ctvs. por auto  0.20 ctvs. por auto  0.25 ctvs. por auto
VAN ‘ $ 140,364.57 (% 12,083.49) $26,028.53
TIR \ 137.96% -0.88% 26.94%

Tomado de la investigacion
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Si se aumenta la ganancia de 0.20ctvs a 0.30ctvs, se estaria teniendo una VAN
negativa, mientras que, si aumentase la ganancia de la empresa a 0,40 ctvs., por
supuesto se tendra una sobre rentabilidad, y si se analiza la sensibilidad del escenario
moderado, es decir disminuye el precio de ingresos a la empresa a 0,25ctvs., y se le da
al cliente afiliado la mitad por igual, tanto el afiliado como la empresa tendrian

ganancias

7.8. Razones Financieras
7.8.1.Liquidez
Tabla 40
Liquidez
ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
RAZON CORRIENTE \
LIQUIDEZ | (Activo C/Pasivo C.) 2.49 2.66
Tomado de la investigacion

7.8.2.Gestion

Tabla 41

Gestidn

GESTION ANO1 ANO2 ANO3 ANO4  ANOS5
ROTACION ACTIVO FlIJO ‘ 14.19 20.26 31.76 40.76 53.81
ROTACION VENTAS 11.90 2.04 2.05 1.52 0.94

Tomado de la investigacion

7.8.3. Endeudamiento

Tabla 42

Solvencia
SOLVENCIA ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5
ENDEUDAMIENTO DELACTIVO | 0.53 0.27 0.00 0.00 0.00
ENDEUDAMIENTO 1.14 0.38 0.00 0.00 0.00
PATRIMONIAL
APALANCAMIENTO 2.14 1.38 1.00 1.00 1.00
APALANCAMIENTO FINANCIERO | 3.35 2.16 1.57 1.57 1.57
COBERTURA GASTOS 3.61 8.31 19.53
FINANCIEROS
COBERTURA GASTOS FIJOS 0.19 0.31 0.37 0.51 0.63

Tomado de la investigacion
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7.8.4.Rentabilidad

Tabla 43

Rentabilidad
RENTABILIDAD ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
RENTABILIDAD NETA DEL ACTIVO \ 0.14 0.27 0.33 0.33 0.23
MARGEN OPERACIONAL ‘ 0.16 0.24 0.27 0.34 0.39
MARGEN NETO ‘ 0.07 0.13 0.16 0.21 0.25

Tomado de la investigacion

7.9. Conclusion del Estudio Financiero
Habiendo realizado el respectivo anélisis econémico, financiero y tributario, se
puede concluir que el desarrollo de esta propuesta es rentable
v’ La inversion que se necesita para ejecutar el proyecto es de $51,690.37, cuyo
monto se recupera en el periodo de cuatro afios y un mes
v De la inversion inicial total, el Banco realizara un préstamo a pagar en tres
afios con una tasa de 11.26% de una cantidad de $36,183.26, que representa
al 70%, mientras que el 30% restante lo cubren los accionistas
v El Valor Actual Neto del proyecto es de $ 45,413.45, con una TIR de 59.23%

que supera a la tasa establecida

<

v Sin embargo, el proyecto es muy sensible a los ingresos que se tiene por
brindar este servicio mediante la app, por lo cual se debe tener un plan de

contingencias
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CAPITULO 8

8. PLAN DE CONTINGENCIA
8.1. Principales riesgos

Toda empresa o proyecto nuevo o en desarrollo debe considerar o contemplar con
caracter preventivo todos los posibles riesgos asociado a su actividad comercial, asi
como la manera de tratar de eliminarlos o reducir al minimo el posible impacto

negativo que estos puedan causar en la operacion del negocio o del proyecto.

Tabla 44
Deteccidn de riesgos
Riesgo clientes y propietarios

Los clientes y propietarios de carros se podrian retirar de la app

Capacidad instalada

No tener disponibilidad de carros para la renta, lo que podria causar insatisfaccion
en los usuarios y especulaciones

Riesgo tecnoldgico

Caida o saturacion de la aplicacion, de tal forma que los usuarios no puedan
acceder

Hackeo de la informacion de los usuarios y propietarios de carro

Tomado de la investigacion
8.2. Monitoreo y control del riesgo

Tabla 45
Monitoreo y control
Retiro de clientes y propietarios de carros

Implementar incentivos para fidelizar a clientes

Implementar premios a propietarios de carros que se han logrado un alto
porcentaje de alquiler de sus carros

Establecer estrategias de marketing para captar nuevos clientes

No disponibilidad de carros

Lograr cerrar contactos con mas propietarios de carros para mantener
disponibilidad del servicio en épocas pico

Hackeo de informacion

Encriptar datos personales y financieros
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Tomado de la investigacion
8.3. Acciones Correctivas

Tabla 46
Acciones correctivas
Retiro de clientes y propietarios de carros

Implementar evaluacién de satisfaccion de clientes y usuarios a fin de conocer la
opinion de los mismos y establecer mejoras de ser necesario

No disponibilidad de carros

Estudiar la demanda del servicio a fin de tener conocimiento de las épocas en las
que las personas lo requieran

Hackeo de informacién y caida de la app

Contratar servicio back up a fin de que la app continte operativa

Encriptar datos personales y financieros

Tomado de la investigacion
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CAPITULO 9

9.

CONCLUSIONES

v

Operativamente el proyecto es viable, ya que no se encuentra ninguna
restriccion en ninguno de sus procesos operativos.

Las encuestas realizadas demostraron que existe una banda de precios entre 20
y 29 ddlares que resultaria ser muy atractiva para los usuarios.

De acuerdo al andlisis PEST se concluyo que las tasas de empleo no adecuado
y subempleo son elevadas, lo que es positivo para el proyecto ya que eso indica
que las personas tiende a buscar actividades extras o a realizar actividades
ajeno a su perfil con tal de generar recursos.

DRIVE ME no tiene competidores directos, ya que existen empresas que rentan
vehiculos, pero no a traves de un modelo Peer to Peer.

Mediante el estudio y analisis econdmico financiero y tributario, se determiné
la rentabilidad de la propuesta mediante el VAN de $ 45,413.45,y la TIR de
59.23%.
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10. RECOMENDACIONES

De acuerdo a las multiples conclusiones a las que se fueron llegando en los capitulos

de este proyecto, se recomienda lo siguiente:

v

Implementar estrictos proceso de control al proceso de aceptacion de
vehiculos, ya que los mismos son la carta de presentacion de la empresa.
Realizar monitoreo permanentes al desempefio de la aplicacion y a su sistema
de cobros y pagos.

Enfocar la campafa de marketing digital a los mercados internacionales
recomendados previamente en la investigacion de marketing.

Difundir constantemente el mensaje de DRIVE ME a sus dos interesados,
propietarios y clientes.

Exigir a los propietarios un seguro para sus vehiculos.

Al mediano plazo hacer una evaluacién de la empresa para una posible
expansion en Quito y otras ciudades de la region.

Actualizar constantemente las funcionalidades de la aplicacion.
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