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Uno de los grandes problemas que tienen los duefios de vehi-
culos es realizar el mantenimiento preventivo, ya que en la
mayoria de los casos se espera a que éste se dafie para llevar-
lo al mecanico, o en base al kilometraje hacerle una revision
esporadica.

El tener un vehiculo sin mantenimiento o funcionando defec-
tuosamente hace que su vida util se acorte; contribuyendo de

esta manera a una contaminacién ambiental.

Ademas el querer realizar el mantenimiento de un vehiculo

en los talleres automotrices se dificulta porque los tiempos 'P
que estos emplean son largos y el obtener un turno para la
atencién es complejo.

En la actualidad no existe en el pais un sistema automatizado
para separar turnos para el mantenimiento de los vehiculos
en mecanicas automotrices, y mucho menos para el control
del mantenimiento. Razén por la cual en esta tesis hacemos
una investigacion para realizar la propuesta de la implemen-
tacion de una empresa que se dedique a realizar el control y
monitoreo para el mantenimiento preventivo de vehiculos,
mediante telemetria, basados en la comunicacién que se esta-
blecera entre el vehiculo, la empresa, el duefio del vehiculo y
las mecanicas automotrices en donde se puede realizar el
mantenimiento.
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PREFACIO

Existen problemas para realizar el mantenimienéwgntivo de los vehiculos y se
tiene una pérdida exagerada de tiempo al busoadanica automotriz que le brinde
un servicio satisfactorio a los duefios, por lo sgige la oportunidad de incursionar
con un negocio diferente; monitoreo a los vehicelogormacion al duefio para la
realizacion del mantenimiento preventivo, medidekemetria y la opcién de elegir
el lugar en donde realizar el mismo con un sistem@matico que repercute
directamente en un ahorro en el tiempo.

Adicionalmente, gracias a esta tesis, pretendeitener la titulacion de Magister
en Gestion de Telecomunicaciones, lo cual repragentalto grado de motivaciéon
para su realizacion, a la vez que posibilita lacaplon de los conocimientos
adquiridos a lo largo de la maestria, y permite tprggamos la posibilidad de
incursionar en un proyecto de emprendimiento, gyasamente lo que fomenta la
Universidad.

Es importante mencionar que este proyecto pertesle€entro de investigaciones
de la Universidad Politécnica Salesiana y poséilitimplementacién de una linea
de investigacion en el Grupo de Telecomunicaciomeslonde participan ademas
de nosotros, cuatro estudiantes de pregrado deldesas de Ingenieria Electronica
e Ingenieria de Sistemas para el disefio e implemiént de los prototipos de

hardware y software.
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PROLOGO

Uno de los grandes problemas que tienen los dugéiogehiculos es realizar el
mantenimiento preventivo de los mismos, ya quaemgyoria de los casos se espera
a que este se dafie para llevarlo al mecanicobasseen el kilometraje para hacerle
una revision esporadica.

Solamente cuando el vehiculo es nuevo se trataualic con la revision y el
mantenimiento minimo obligatorio, de cambio de tecgifiltros para no perder la
garantia, y esto se lo realiza en el concesiomeal&@ionado con la empresa donde
se realizé la compra.

El tener un vehiculo sin mantenimiento o funciormadédfectuosamente hace que la
vida util del mismo se acorte, provocando que lesfids tengan que cambiarlo en
un plazo de tiempo relativamente menor al norn@liiriouyendo de esta manera a
una contaminacién ambiental por efecto de producdé basura tecnoldgica, y
desmejoramiento del ambiente por mal funcionamietgiovehiculo, ya que se
consume una mayor cantidad de combustibles y laftes cuyos desechos son
nocivos para el planeta en general.

Otro factor importante a tener en cuenta es quehitulo sin mantenimiento o con

mal funcionamiento es un potencial agente parasguen accidentes, de diferente
indole, y que pueden causar grandes pérdidas eaasmlo que es peor lastimar
a las personas, ya sean los conductores o terceimgndose a ello los problemas
legales que se pueden instaurar.

Cuando el duefio toma la decision de realizar lsid@vde su vehiculo o el arreglo
del mismo, tiene como opciones el acudir a alguangares para que realicen el
trabajo: talleres automotrices de amigos, mecardecsu confianza, los talleres de
los concesionarios de vehiculos, o lubricadorasngelio. Sin embargo, se tiene que
esperar la buena voluntad de los mismos o que estésa libres para poder ser
atendidos, causando una pérdida de tiempo poroetecia espera y del tipo de
reparacion o mantenimiento, que se pretende realiza

El parque automotor de la ciudad de Cuenca tiemeaaimiento anual del 7% segun
datos de la Empresa Municipal de Movilidad (EM®Yy¥onsidera que estas es una
de las causas de la contaminacion de la ciudadppue desde julio de 2005 la
municipalidad decide crear un departamento andamado en ese momento,
Corporacion para el Mejoramiento del Aire de Cueritste tenia la finalidad de
realizar la verificacion del estado de los vehisukn su parte mecanica y el grado

LEMOV, Oficio y e-mail
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de contaminacién que este producia, generandosieg®be proteccion al ambiente
y cuidado del mismo.

Con el crecimiento del parque automotor, las mea&nautomotrices han ido en
aumento en la ciudad, y por efecto de la evolud®ios diferentes sistemas de los
vehiculos, éstas han tenido que irse tecnificaada ez, pero no todas han podido
equiparse a la par de los mencionados avances ldgmus, siendo las
concesionarias de vehiculos las que mas lo harohech

Es por eso que el querer realizar el mantenimigaton vehiculo en los talleres de
las concesionarias se dificulta porque los tientp@sestos emplean son largos y el
obtener un turno para la atencion es complejo.

En la actualidad no existe en el pais un sistert@ratizado para separar turnos
para el mantenimiento de los vehiculos, y mucho awnepara el control del
mantenimiento de los mismos. Razon por la cual gia éesis hacemos la
investigacion para realizar la propuesta de ldémpntacién de una empresa que
se dedique a realizel control y monitoreo para el mantenimiento preiven

de vehiculos, mediante telemettiasados en la comunicacion que se establecera
entre el vehiculo, la empresa, el duefio del vebigldhs mecanicas automotrices en
donde se puede realizar el mantenimiento.

Con esta finalidad proponemos

Analizar la situacion actual del mercado del negal@l monitoreo para el
mantenimiento preventivo de vehiculos en la ciudadCuencaAnalizar el
modelo del sistema de comunicacion y monitoreosguyeodria implementar
y finalmente desarrollar el proyecto modelo pararplementacion de la
empresa que brinde el servicio de monitoreo y eramtiento preventivo de
los vehiculos de la ciudad de Cuenca, mediantmegtéa.

ESTRUCTURA DE LA TESIS

Capitulo 1: Descripcion del Negocicesta estructurado en dos partes, en la primera
se presentara informacion sobre la realidad delaned lo que se refiere al parque
automotor y la situacion tecnolégica de las me@automotrices de la ciudad de
Cuenca. Ademas se analizar4d la evolucién tecn@ogie los sistemas
computarizados de los automaviles. En la segunde pa centrara en describir y
analizar el sistema de telemetria que se preiemdementar, finalmente se realiza
andlisis de los modelos de negocios, propuestoslifeyentes autores, para poder
tomar la decision de cual sera el modelo a seguir.
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Capitulo 2: Andlisis de Mercado,lo dividimos en tres partes, la primera centrada
en el estudio del macroambiente y el microambiexterno de la empresa. La
segunda enfocada en la obtencidn y presentacitaid®rmacion del mercado de
la ciudad de Cuenca respecto a los duefios de Vehigude las mecéanicas
automotrices. Y la tercera parte esta dedicadacaristruccion de la propuesta de
valor de la empresa, para ello se aplicé los avdaitel marketing situacional y del
marketing relacional.

Capitulo 3: Propuesta de Implementacion de la Empisa, se centra en realizar la
propuesta de la implementacion de la empresa SIMpafa los cual se inicia la

propuesta partiendo de un andlisis FODA, luegaeeegpe a realizar la declaracion
de la empresa, y estructurar los planes estragdiedlarketing, de Produccion, de
Recursos Humanos y el Financiero, tomando coneseefia el modelo de negocio
planteado por Alexander Osterwalder. Finalmentdizazaos un analisis de la

factibilidad de la implementacion de la empresaresponsabilidad social y sus
sustentabilidad.

Capitulo 4: Conclusiones y Recomendacioneserra la tesis con un analisis final
sobre el trabajo realizado y el planteamiento aelosiones y de algunas propuestas
relacionadas con la presente tesis, que puedenossideradas como lineas de
investigacion futuras o proyectos a implementarse.
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CAPITULO 1
DESCRIPCION DEL NEGOCIO

El presente capitulo tiene la finalidad de inforsalre la realidad del medio y de
brindar el soporte teérico sobre el cual se funddaané la idea de negocio a
implementar. Por este motivo hemos creido convénidimidirlo en dos partes.

En la primera se hablar4 sobre el contexto gemsradl que se desenvolvera la
propuesta de negocio de la empresa. Para lo cdabksebira la situacion del parque
automotor, basandonos en informacién estadisticpoptionada por la Empresa
Municipal de Movilidad (EMOV), el Instituto Ecuatano de Estadisticas y Censo
(INEC). Se indicara ademas cual es la situacidagslmecénicas automotrices de la
ciudad de Cuenca, realizando un andlisis de lasdditenidos de una encuesta que
se aplicd a las mecanicas de la ciudad. Y por dlenrealizara una revision general
de la evolucion de los sistemas de telemetriaagiie a los automoviles.

La segunda parte se centrard en describir la éstaudel sistema que se pretende
implementar, y su funcionamiento. Para esto dieidins a nuestro sistema en tres
blogues: Monitoreo, Acceso y Control. Luego reaBmaos una explicacion y
andlisis de los modelos de negocios, propuestosliferentes autores, buscando
tomar una alternativa que se apegue a la propdestaegocio que pretendemos
implementar.

1.1 Contexto General de la Propuesta de Negocio

En todo plan de negocio, un factor importante eprbcer el contexto en el que se
desarrollara el mismo, tanto a nivel de mercadoccamivel tecnol6gico, que en
nuestro caso se centrara en la Ciudad de Cueric#py ee vehiculos que existen
en la misma.

Esta propuesta de negocio consiste, en la impl@tiéntde una empresa de control
y monitoreo para el mantenimiento preventivo ddalbs, mediante telemetria.

La empresa se la desea establecer en la Ciudadietec& razén por la cual es
necesario conocer la situacion del parque automotarde las mecéanicas de la
ciudad.



1.1.1 Contexto del parque automotor y las mecanicas autooirices de la
ciudad de Cuenca.

1.1.1.1Situacién del parque automotor de la ciudad de Cuara.

Segun los datos del Instituto Nacional de Estiadig Censos (INEC), el parque
automotor del Ecuador a mediados del afio A@dde 1.171.924 vehiculos, de
los cuales el 7 % corresponde a la provinciaAdelay, representando 82.682
vehiculos, y de estos 78.073 pertenecen al caniénda [1].

En el cantdn Cuenca el parque automotor ha temderecimiento aproximado al
8% en el periodo comprendido entre el 2010 y ell2{H acuerdo a la Empresa de
Movilidad Vehicular (EMOV), por lo que el nimero dehiculos asciende a 84.138

Segun la clasificacién de la EMOV el parque autameista compuesto de los
siguientes tipos de vehiculos (Figural):

» Vehiculos especialesSon considerados en esta categoria los vehieidodos,
gue funcionan con energia eléctrica y combustible.

» Vehiculos livianos.-Aquellos vehiculos que se utilizan para transpdrasta 12
pasajeros o su equivalente (INEN), y disefiados geralar solamente por vias,
calles y carreteras convencionales.

« Vehiculos pesados.Son los vehiculos especialmente acondicionadas glar
transporte de mercancias cuyo peso maximo autorssalsuperior a 6 toneladas
y cuya capacidad de carga exceda de 3,5 tonelaaasabezas tractoras tendran
la consideracion de vehiculos pesados cuando tamgacapacidad de arrastre
de mas de 3,5 toneladas de carga.

* Otros.- Seconsidera a las motos.

TIPOS DE VEHICULOS CANTIDAD %
LIVIANOS 75785 90,07
OTROS 4190 4,98
PESADOS 3745 4,45
ESPECIALES 418 0,5D
TOTAL 84138 100,00

Tabla 1: Tipos de Vehiculdd]



TIPOS DE VEHICULOS DEL CANTON CUENCA
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Figura 1: Tipos de vehiculos que existen en el Cantén Cuéhca

Se puede apreciar claramente en la Tabla 1 y Eigleia 1 que la mayor cantidad
de vehiculos son los livianos con un porcentaje9@éb de la totalidad del parque
automotor de la ciudad.

A continuacion, en la Figura 2 se indican las madmlos vehiculos de las que se
compone el parque automotor del Cantén CuencasiartCHEVROLET la marca
gue predomina con un nimero aproximado de 33.0bwes que representa el
34% de los vehiculos de la ciudad, HYUNDAY y TOYOIB& marcas que le siguen
con aproximadamente 7000 vehiculos cada una, qpeesentan el 8%
respectivamente, es decir la cuarta parte de laantminante.
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Figura 2: Estadistica de las marcas de automotores queeexéest el Cantén Cuenga]

Otro aspecto importante a tomar en cuenta al egalia mantenimiento preventivo
es el tipo de combustible que utilizan los vehisufmor lo que a continuacion se



indica en la Tabla 2 la composicion del parque rmotor del Canton Cuenca
tomando en consideracion el mismo.

TIPO DE COMBUSTIBLE CANTIDAD %
DIESEL 6351 7,55
GASOLINA 77787 9245

TOTAL 84138 | 100,00

Tabla 2: Tipo de combustible que usan los vehic{lps

CANTIDAD DE VEHICULOS DEL CANTON CUENCA
EN BASE AL COMBUSTIBLE QUE UTILIZAN
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Figura 3: Clasificacién de vehiculos segun el tipo de conilblestiel Canton Cuencl]

En la Figura 3 se aprecia claramente que los vigsiclel Canton Cuenca el 92%
funcionan con gasolina demostrandose una suprersabi@ los vehiculos que
funcionan con diésel.

1.1.1.2 Situacioén de las mecanicas automotrices ldeciudad de Cuenca

Luego de hacer un proceso de investigacion enedifes instituciones tales como:
Municipio de Cuenca, Camara de Comercio de Cudbémara de la Pequefa y
Mediana Industria, Gremio de mecanicos, para ebtehdato sobre el nimero de
mecénicas automotrices de la Ciudad, nos enconsrgm® no existe informacion
clara al respecto, razén por la cual nos hemo® bligados a tomar como
referencia el dato presentado por el INEC sobrenggresas que estan dedicadas a
la reparacién y mantenimiento de vehiculos y moyogmpresas que realizan
comercio de repuestos. Sabiendo de antemano tprea este dato como referencia
para el calculo de la muestra, la muestra sera maalmque realmente deberiamos
tener en cuenta para la recopilacion y analisia @gormacion que se necesita para
el desarrollo de la propuesta de investigaciontpéada, siendo consientes ademas
que al tener una muestra mayor tendremos un magdo gle confiabilidad. En base
a esta informacion podemos indicar que en la poividel Azuay existen 17.312
establecimientos de comercio al por mayor y alrpenor, reparacion de vehiculos
automotores y motocicletas [2].



Debido a que no existe también informacion sobrte¢aologia que poseen las
mecanicas automotrices, ni de los servicios qu&tgamey su forma de hacer gestion,
se procedio a aplicar una encuesta para deterfaisduacion de las mismas.

La encuesta se la aplic a una de muestra de 3¥&hinas automotrices de la ciudad
de Cuenca, cuyo calculo se lo especifica mas agedanel Capitulo 2, y que fueron
escogidas aleatoriamente.

A continuacion se presenta la informacion obtedieldas encuestas y analizada en
los siguientes ejes: Tecnologia, Servicio y Geslidtas mecanicas automotrices de
la ciudad de Cuenca.

a. TECNOLOGIA

En lo que respecta a la tecnologia que poseendednitas automotrices se obtuvo
la siguiente informacion:

El 88% de los duefios de las mecéanicas considenpapeen la tecnologia necesaria
y adecuada para realizar el mantenimiento de viesiceegin se muestra en la
Figura 4

MECANICAS AUTOMOTRICES QUE POSEEN
TECNOLOGIA NECESARIA PARA EL
MANTENIMIENTO VEHICULAR

12%

ESI mNO

Figura 4: Mecéanicas automotrices que poseen la tecnologiasaia para el mantenimiento
vehicular
Fuente: Autores

Los equipos tecnoldgicos mas comunes que posearelzmnicas automotrices para
desatrrollar su trabajo son los que se describdrabla 3.



N° DE
HERRAMIENTAS TECNOLOGICAS MECANICAS %

ESCANER, PUENTE ELEVADOR, PRENSA
HIDRAULICA 185 49%
ESCANER, PUENTE ELEVADOR, PRENSA
HIDRAULICA, EQUIPO PARA ALINEACION,
RECTIFICADORAS 78 21%
OTRAS 36 10%
ESCANER, PUENTE ELEVADOR, EQUIPO
PARA ALINEACION 30 8%
UNICAMENTE POSEEN PRENSA HIDRAULICA 20 5%
UNICAMENTE POSEEN ESCANER 15 4%
UNICAMENTE POSEEN PUENTE ELEVADOR 12 3%

TOTAL 376 100%

Tabla 3: Equipos tecnolégicos para realizar el trabajo es laecanicas automotrices
Fuente: Autores

EQUIPOS TECNOLOGICOS QUE POSEEN LAS MECANICAS
AUTOMOTRICES
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= ESCANER, PUENTE ELEVADOR, PRENSA HIDRAULICA

= ESCANER, PUENTE ELEVADOR, PRENSA HIDRAULICA, EQUIPO PARA ALINEACION,
RECTIFICADORAS

OTRAS

Figura 5: Equipos tecnoldgicos que poseen las mecanicasradtizes.
Fuente: Autores.

Analizando la informacion de la Tabla 3 y la FigBtgpodemos indicar el 49% de
las mecénicas automotrices poseen las tres hentamieecesarias para realizar su
labor.



Estos equipos son: prensa hidraulica, puente edewadscaner, y existen ademas
un 21% mecanicas que poseen 2 equipos adicior@ies lo son la rectificadora y
las alineadoras, es decir existe entre estos dgogun 70% que cumplen con los
requerimientos tecnologicos para un funcionamiediruado de la mecanica.

Los equipos adicionales que se indican en la Tabfa complementarios para
realizar un trabajo eficiente en las mecanicasnaoiiices, esto en base a criterios
vertidos por profesionales de la ingenieria automoy trabajadores de
concesionarias del medio que fueron entrevista@oa pealizar el disefio de la
encuesta.

Del analisis previo se puede concluir que la sitiratecnologica de las mecénicas
automotrices de la ciudad de Cuenca es buena, ga&wmplen con los equipos
mMinimos necesarios para realizar el mantenimieatosivehiculos

b. SERVICIO

Las mecénicas, a pesar de recibir todo tipo decutdd, se dedican en forma
exclusiva a algunos. En la Tabla 4 y la Figura @etalla esta informacion:

TIPOS DE VEHICULOS N° DE MECANICAS %

AUTOS - VANS - TODO TERRENO -

CAMIONETAS - CAMIONES Y

BUSES 255 67,8%

CAMIONES Y BUSEES 39 10,4%

AUTOS - VANS - TODO TERRENO -

CAMIONETAS 27 7,2%

AUTOS - VANS - CAMIONETAS 18 4,8%

AUTOS - TODO TERRENO -

CAMIONETAS 9 2,4%

AUTOS - VANS 7 1,9%

AUTOS - CAMIONETAS 8 2,1%

AUTOS 6 1,6%

AUTOS - TODO TERRENO 3 0,8%

AUTOS - CAMIONES Y BUSES 2 0,5%

TODO TERRENO 1 0,3%

VANS - CAMIONES Y BUSES 1 0,3%
TOTAL 376 100,0%

Tabla 4: Tipos de vehiculos atendidos en las mecanicas audtioes
Fuente: Autores.



PORCENTAJE DE ATENDION POR TIPOS DE VEHICULOS
7,4% DE LAS MECANICAS AUTOMOTRICES EN LA CIUDAD DE
CUENCA

2,4%
4,8%

7,2%

M AUTOS - VANS - TODO TERRENO - CAMIONETAS - CAMIONES Y BUSES
B CAMIONES Y BUSEES

B AUTOS - VANS - TODO TERRENO - CAMIONETAS

B AUTOS - VANS - CAMIONETAS

B AUTOS - TODO TERRENO - CAMIONETAS

m OTRAS

Figura 6: Tipo de vehiculos atendidos en porcentaje pomasanicas automotrices
Fuente: Autores.

En cuanto a la marca de vehiculos que acudenradadnicas automotrices para
realizar el mantenimiento, la que predomina es Gihetvcon el 19,58%, seguida de
Toyota con el 15,15%, Hyundai con el 14,34% y Mazolael 11,47%, entre estas
cuatro marcas se tiene el 60,54% de la totalidhchdecado de vehiculos que son
atendidos; esto lo podemos apreciar en la Tabla%igura 7:

0,

PO VEReTLos
CHEVROLET 19,58%
TOYOTA 15,15%
HYUNDAI 14,34%
MAZDA 11,47%
NISSAN 7,23%
FORD 6,30%
MERCEDES BENZ 4,99%
MITSUBISHI 3,80%
ISUZU 2,74%
KIA 2,68%
HINO 2,62%
VOLKSWAGEN 2,37%
OTROS 6,73%

Tabla 5: Marca de vehiculos que son atendidos en las megsaiutomotrices.
Fuente: Autores.



PORCENTAJE DE ATENCION DE LAS MECANICAS
AUTOMOTRICES POR MARCA DE VEHICULOS EN LA
CIUDAD DE CUENCA

2,68% 2,62% 237% 6 73%
2,74% 19,58%

3,80%

4,99% 15,15%
6,30% \\“ <
7,23% -
11,47% 14,34%
= CHEVROLET = TOYOTA HYUNDAI
= MAZDA = NISSAN FORD
= MERCEDES BENZ = MITSUBISHI " 1SUZU
= KIA = HINO = VOLKSWAGEN

= OTROS

Figura 7: Porcentaje de vehiculos atendidos por marca emrasanicas automotrices en la ciudad
de Cuenca.
Fuente: Autores.

c. GESTION

Un aspecto importante a destacar es que las gasaqee obtienen los propietarios
de las mecanicas, en un 70,9% son invertidas emvaerlas herramientas que
cumplieron su ciclo util o que se dafiaron, segdilan 65,3% por el incremento de
nuevas herramientas para mejorar el servicio, rapdria cual podemos decir que
el unico beneficiado es el usuario, esta informad@ddetallamos en la Tabla 6 y

Figura 8.

EN QUE INVIERTEN LAS GANANCIAS O LA % DE LA
UTILIDAD CANTIDAD MUESTRA

REPOSICION DE HERRAMIENTAS DANADAS O QUH
ESTAN EN MAL ESTADO 268 71%
INCREMENTO DE NUEVAS HERRAMIENTAS 247 66%
IMPLEM!ENTACION O COMPRA DE SISTEMAS
AUTOMATICOS PARA VERIFICACION DE FALLAS 124 33%
AMPLIACION DEL LOCAL 127 34%

Tabla 6: Inversion de las ganancias de las mecanicas auires
Fuente: Autores.



EN QUE INVIERTEN LAS MECANICAS AUTOMOTRICES
SUS UTILIDADES

300
200
100
0
REPOSICION DE INCREMENTO DE AMPLIACION DEL ~ IMPLEMENTACION
HERRAMIENTAS NUEVAS LOCAL O COMPRA DE
DANADAS O QUE HERRAMIENTAS SISTEMAS
ESTAN EN MAL AUTOMATICOS
ESTADO PARA

VERIFICACION DE
FALLAS

Figura 8: Inversion de las ganancias o utilidades de lasanaas automotrices
Fuente: Autores

En lo que respecta a como los duefios de los vekiseparan un turno, podemos
indicar el 80% de los propietarios de vehiculosll®gn directamente al taller, y
gue existe cierto grado de aplicacion de las tegiat de informacién y
comunicacion (TIC), ya que el 51% lo realiza adsadle una llamada telefénica, sea
esta convencional o celular y un 7% lo realizarpedio de mensajes de texto y un
5% por correo electronico (Tabla 7 y Figura 9).

FORMA DE SEPARAR UN

TURNO CANTIDAD | % DE LA MUESTRA
Va Directamente al taller 3d0 80%
Llamada Telefénica 19p 51%
Mensajes de Celular 45 7%
Correo Electronico 19 5%

Tabla 7: Forma de separar un turno en la mecéanica autormotri
Fuente: Autores.
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FORMA MAS FRECUENTE DE SEPARAR UN
TURNO EN LOS TALLERES AUTOMOTRICES

300
200 300
0 & ey
0
Va Llamada Mensajes de Correo
Directamente Telefdnica Celular Electrénico
al taller

@ Seriesl

Figura 9: Forma de separar un turno en la mecanica autormotri
Fuente: Autores

Por otra parte el 98% de las Mecanicas Automotposgen internet en sus talleres
y el 98,9% de los empleados o duefios saben napegéa red (Tabla 8 y Figura
10). Razén por la cual podemos indicar que la implgtacion de un sistema basado
en el uso de las TIC para interactuar con las meagsautomotrices es muy factible.

USTED O SU PERSONAL SABE

0,
NAVEGAR POR INTERNET CANTIDAD | %

Sl 374 98,9
NO 4 11
TOTAL 378 100,0

Tabla 8: El duefio de la mecénica o su personal saben nayeganternet.
Fuente: Autores.

POSEEN INTERNET EN SU TALLER

mS|
mNO

Figura 10: Mecanicas automotrices que poseen internet ealfgu.t
Fuente: Autores
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En lo que respecta a la antigiedad de la mecaaitamotrices el 41% tiene mas
de 10 afios de funcionamiento (Tabla 9) , eso nosifgeestablecer que la mayoria
ha sobrevivido a los constantes cambios en la paot®Idgica de los vehiculos y al
aumento de la competencia, supervivencia que sgratdas a la actualizacion

permanente del personal, a través de diferente®sguenfocados en diferentes
areas, tal como se indica en la Figura 11, es itapt& indicar que el 100% de los
encuestados indicd que recibié al menos un cursaoigcitacion.

De 1 a 5 afios 109 29%

De 6 a 10 afios 114 30%

De 10 afios en adelante 153 41%)
TOTAL 376 100%

Tabla 9: Tiempo que tienen las mecanicas automotrices.
Fuente: Autores.

CURSOS QUE HAN RECIBIDO LOS DUENOS DE LOS
TALLERES AUTOMOTRICES

300
250
200
150
100

5

o

Figura 11: Cursos que han realizado los empleados o duefi@sdeecanicas automotrices.
Fuente: Autores

Finalmente podemos decir que el ingreso de nuewdelms de vehiculos al
mercado ha servido para mejorar los equipos, isiinagtura, realizar cursos de
actualizaciones en el area y también en otras raghaso de las Tics ha facilitado
la interaccion entre las mecanicas automotrices ylliefios de vehiculos; todo esto
para brindar un mejor servicio a sus clientes.
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En general se aprecia que la situacion actualkdedéanicas automotrices es buena,
pues cuentan con infraestructura necesaria, laltgia minima para realizar su
trabajo y siguen en la evolucién de nuevos servipara satisfacer las necesidades
de sus clientes.

1.1.2 Evolucién de los sistemas de censado de paedras de los
vehiculos y telemetria.

1.1.2.1 Generalidades de la telemetria.

La telemetria es una palabra que proviene de dosnigs griegos tele (lejos) y
metron (medida), de esta forma se establece detefaetria es una de las areas de
la ingenieria que se orienta a la medicién de ntades fisicas, para transmitirlos a
un servidor, sistema o centro de informacién, garinterpretacion y verificacion
de la informacion.

La telemetria sirve para [3]:

¢ Monitoreo de procesos automatizados.

» Visualizacién de la informacion en tiempo real.
e Monitoreo de seguridad.

* Alarmas o planes preventivos, reportes.

» Anadlisis Estadisticos de procesos.

» Estudios de tendencias.

» Comparativos de historicos.

» Diagnosticos de procesos.

Los campos de aplicacion de la telemetria en laalidad son muy amplios entre
ellos podemos mencionar: medicina, control del &limemaforos inteligentes,
seguridad, control de flotas de vehiculos, conidistrial, férmula uno, vigilancia,
seguimiento de equipos y productos, medicion dswoo energético de equipos
industriales, auditoria en calidad de la iluminacde edificaciones, medicion y
deteccién de velocidad, alarmas en vehiculos, m@tdtde contaminacién de aire
en ciudades, monitoreo de contaminacion por ruiglarmas de seguridad
comunitarias, entre otros.

Caracteristicas que debe tener un sistema de teiarf8j:
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» Capacidad de medir casi cualquier variable fisica.
* Mediciones de alta precision.

» Accesibilidad desde cualquier parte del planeta.

» Escalabilidad.

¢ Ubicuidad.

» Alta disponibilidad.

» Seguridad de la informacién.

» Facil accesibilidad a la tecnologia.

» Soporte sobre varias tecnologias de telecomunitesio
* Minimos consumos de energia.

* Facil implementacion.

* Bajo costos de mantenimiento.

En la Figura 12 se presenta un esquema, de fumgiento de un sistema de
telemetria:

m L

G

Software GASTO
propietario s

E_

Pagina Web MDOLEWAE o, ) l =
i 4 g-

R‘ 1 — \

’ 2 Intermediacion

=
r—
SCADA / HMI

Figura 12: Esquema de Telemetiiz]

e Dispositivo/
) B 2o _0-10y | Eventoa
controlar

Banda Ancha
\ 0f_4-20mA

En el sistema a controlar o monitorear existe ansmuctor que capta las sefiales
fisicas y las transforma en sefiales eléctricas, lgago son digitalizadas y
procesadas por un dispositivo electronico, quieamsarga de enviarlas a los equipos
o0 tarjetas de comunicacion, para transmitirlasdaera inalambrica a un servidor,
utilizando para este objetivo un sistema de conaaivn GSM.
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La informacion que llega al servidor es almacenalauna base de datos, y re
direccionada a otros servidores, que permitencasaca los usuarios mediante una
pagina web, o el manejo de la informacion a trakédiferentes software, que estan
disefiados para realizar aplicaciones especificasp @or ejemplo el manejo y
asignacion de turnos en un sistema de programdei@itas.

Ya que el sistema de comunicacién es bidireccideatle otro servidor se puede
realizar el control de equipos electronicos ubisadm los sistemas a ser

monitoreados o controlados, con el objetivo dezaaprocesos de automatizacion
industrial como lo son los sistemas SCADA, para,dsida la informacion debera

pasar desde el servidor SCADA hacia el servidarcgpal y luego hacia el sistema

de transmisién y recepcion, para finalmente coatral sistemas actuadores o de
monitoreo.

1.1.2.2 Evolucion de los sistemas de sensado endo®moviles.

Desde la aparicién del primer vehiculo en 1769 pisgmlo a vapor, éste ha
evolucionado con el paso del tiempo, siempre tdatade alcanzar mayores
velocidades, menor consumo de combustible, maysezgiridades para los
pasajeros, y en la Ultima década buscando una mentaminacién ambiental.

En 1901 se colocan los primeros contadores de kil@s, en 1903 se implementan
los cinturones de seguridad, en 1940 apareceretlisyos con luces intermitentes
para parqueo, 1980 se coloca el sistema de seduodaplementario odirbag’ [4]

En la década de los setenta se inicia con la cdliic@e sensores en el motor y los
primeros computadores a bordo con la finalidad dgorar la chispa y la
combustion, para disminuir las emisiones y mejeraendimiento del motor, siendo
este el inicio de los sistemas de diagnostico dd@BD (On Board Diagnostics).
Debido a que en la ciudad de los Angeles — Caldioya se tenian altos indices de
contaminacion, en la década de los ochenta se fyamualgunas leyes para
disminuir la contaminacién de los vehiculos, hadteque los sistemas OBD se
perfeccionen, pero cada fabricante de vehiculosasmpropios estandares. En 1988
la Sociedad de Ingenieros Automotrices SAE haceunalg propuestas de
estandarizacién y el Comité de Recursos del AirBAlo hizo obligatorio,
apareciendo asi el OBD-I. En 1994 se toma la detide estandarizar para todos
los vehiculos el sistema OBD-II, siendo tal sucxitie en el afio 2001 los paises
europeos implementan un sistema equivalente EORDA[partir del 2008 todos
los OBD-Il se estandarizan con una interfaz eléatiamada CAN (Controller Area
Network -Controlador de Area de Entorno de Red)

El sistema OBD-II se caracteriza porque tieneitasientes funciones de sensado y
alerta en los vehiculos [6]:
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1. Lémpara indicadora de mal funcionamiento o fallaeeautomovil
MIL (Mal Funtion Indicator Lamp)

2. Motor base o alguno de sus componentes (Base eoggmgy of its
componentes)

3. Transmision o caja de velocidades (Transmissidraosaxle)

4. Sistema de encendido (Ignition System)

5. Aire acondicionado o sistema de calefaccién (Amditioner (A/C)
or heater system)

6. Entrada de informacion sobre el nivel de combustithll (Fuel Level
Input)

7. Sensor de posicion del cigiiefial o de revoluciorsnunuto del
motor (Cranksshaft position CKP or RPM)

8. Flujo de masa de aire MAF (Mass air flow)

9. Temperatura del refrigerante del motor ECT (Engitmolant
temperature)

10. Temperatura del aire admitido IAT (In take air tewrgiura)

11. Posicién de la mariposa TP (Throttle position)

12. Velocidad del vehiculo (Vehicle speed)

13. Posicién del arbol de levas CMP (Camshaft positcaptador de la
fase
® ] [S]: || 8|

Malfun ction Base engine issi it
:_“a‘;"‘;‘{r&'m o rar;) o:eliattse . ‘c["r —-r ';3’1%'331"

%5 = ven! I @75@]3

Air conditioner (A/C) Fuel level Crankshaft Mass air flow
or heater system inputiFLI) Eosiﬁon MAF)
KP or RPM

-
weu il - T l""

9

o | B [ |[Bmey,

Engine coolant Intake air Throttle i
teg perature (ECT) temperature (IAT] position (TP) }’:.',‘;‘,'9

ik

Camshaft
positon (CMP)

Figura 13: Simbologia usada para el sistema OBI6]I
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Generalmente en casi todos los vehiculos solo esee ta la vista la lampara
indicadora de mal funcionamiento, y el resto deimmes o indicadores se los puede
ver solamente a través de los equipos lectoresnuulo conocidos como

“SCANER

En la actualidad existen ademas algunas marcashdewos que tienen integrado,
como sistemas de apoyo al funcionamiento y sendatizvehiculo, uno 0 mas
sistemas microprocesador para el control ABS déréo®s y otros para el control
de la direccion electrénica y las cajas de vela®daautomaticas.

1.2 El sistema de telemetria para realizar el manteninainto
preventivo de vehiculos.

Teniendo presente los sistemas de telemetria ydlu@on de los sistemas de
monitoreo de los vehiculos, a continuacion procedemindicar el funcionamiento
del sistema de telemetria que aplicaremos en faupsta de negocio para monitoreo
de vehiculos en miras de realizar el mantenimigmeventivo de los mismos,
basados en establecimiento de un sistema de caaeidnicentre el usuario duefio
de vehiculo y la empresa, y entre la empresa mésnicas automotrices.

1.2.1 Descripcion del funcionamiento del sistema de telegtria.

El sistema de telemetria consta de tres partesiten, acceso y control (Figura
14).

MONITOREO ACCESO CONTROL

SENSADO Y GSM/GPRS/SMS SERVIDORES Y ANALISIS DE
ADQUISICION DE DATOS PARAMETROS

Figura 14: Diagrama de bloques del sistema de telemetria
Fuente: Autores

Monitoreo: Esta etapa se encarga de realizar el monitordosdparametros de
funcionamiento de los vehiculos y la verificaciéa th disponibilidad de las
mecanicas automotrices para la posterior asignatgdarnos.

Acceso:Es la forma en la cual se establece la comunicaentre las diferentes

etapas del sistema. La comunicacién se debe estalnle tres maneras: entre los
vehiculos y el servidor principal, entre las mecasiy el servidor principal, y entre
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el servidor principal y los usuarios duefios de adbs. Los dos primeros a través
de GSM/GPRS y el ultimo via SMS o0 accesos porrieter

Control: Fundamentado en un servidor principal que recébénformacion, la
almacena en una base de datos y la direccionapan@cesamiento, permitiendo a
los usuarios mantenerse informados de lo que suwoedsu vehiculos por medio de
una pagina WEB o mediante el envio de mensajes Fd&mas se realiza un
proceso automatico de asignacion de turnos erifeasittes mecénicas automotrices
afiliadas a la empresa.

A continuacion presentamos un esquema mas detafladmodelo del sistema
(Figura 15) sobre el cual se realiza la propuesta dnplementacion de la empresa.
El sistema consta de las siguientes partes:

a) Una etapa de adquisicion de datos de los parandgt@utomotor.

b) Etapa de envi6 de informacion, la cual luego dendicionar las
sefiales tanto analdgicas como digitales procetler&ved mediante un
modem GSM/GPRS a través de paquetes utilizandmllandvil hasta
un servidor en INTERNET donde se almacenaréa todddamacion.

c) Acceso del cliente a una aplicacion web donde poloisérvar todos los
parametros del automotor, y en donde también pediiar la reserva
de un turno para realizar el mantenimiento del atdbj en una
mecénica automotriz

d) Comunicacién via SMS hacia el cliente, notificaedqlue tiene que
realizar el mantenimiento de su vehiculo; y la cardcion y seleccion
de turnos por medio del mismo sistema de mensafextéa el servidor
principal.

e) Monitoreo de la disponibilidad de las mecénicaomotrices para
recibir a los vehiculos para realizar el manteniaeale los mismos.

f) Procesamiento de la informacion y asignacion auicmde los turnos
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(CONJUNTO DE TALLERES
AUTOMOTRICES

TALLER AUTOMOTRIZ 1

COMUNIgACION
GSM JGPRS

SERVIDOR DE LA EMPRESA
SERVIDOR WEB
BASE DE DATOS

SISTEMA INTELIGENTE

(i

PARAMETROS DEL VEHICULO
: o
i

MODULO AVL

orcomIm<

DUERNO DE VEHICULO

Figura 15: Esquema general del sistema a disefiar
Fuente: Autores

1.2.2.1El sistema de adquisicién de datos.

Para establecer los parametros a ser consideradmglpsistema de mantenimiento
preventivo bésico, se realizaron algunas entrevistaprofesionales del area
automotriz que trabajan en las concesionarias diewes e Ingenieros mecanicos
automotrices de la Universidad Politécnica Salesiastableciéndose los siguientes
[7]:

* Medicion de la distancia recorrida (Kilometraje)

« Sistema de frenos (pastillas, zapatas)

* Nivel del liquido de frenos

* Nivel del refrigerante

e Temperatura del motor

Se debe tomar en consideracién que para el acondiniento e instalacion tanto
de los sensores como del modulo el proceso debmisgnamente invasivo, a fin
de facilitar su implantacion fiable y segura enlguigr modelo de vehiculo.

El sistema de adquisicion de datos de los vehicglasalizara con un médulo AVL

(Automatic Vehicle Location) (Figura 16) que pemnistablecer comunicacion
GSM - GPS a través del protocolo GPRS. Los senswstgados en el vehiculo nos
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envian sefiales analdgicas y sefiales digitalesnismas que son ingresadas al
modulo para ser procesadas y digitalizadas entalictnd.

Este médulo ademés presenta la factibilidad deaaliio geogréafica (GPS), a través
del sistema GSM gracias a una tarjeta SIM de ciealqyeradora, que puede ser
instalada en el mismo. La configuracion del méd@uede realizar por medio de
un puerto serial o mediante SMS.

La ventaja principal de este médulo es que la tnisién de la informacion es en

tiempo real, pudiéndose configurar tiempos de espaira la transmision en el caso
de que el vehiculo salga de la zona de cobertuiaajgeradora de telefonia celular,
y se realice la misma apenas se vuelva a detecéanweva red de comunicacion
celular.

Figura 16: Equipo AVL[8]

1.2.2.2 Andlisis y verificacion de parametros.

Una vez digitalizadas las sefiales, los datos sgificados en una trama y enviados
por medio de un sistema de comunicacion GPRS aHa de internet, para luego
ser almacenada en una base de datos.

Para recibir la informacion enviada por el méduMLAnediante la trama GPRS se
colocaré en el servidor principal un server soth®P, que se encargara de tomar el
IMEI del equipo AVL como identificacion del usuanoalmacenar la informacion
del vehiculo en la base de datos.

Los datos de los vehiculos que son almacenadoslusgo procesados por un
sistema inteligente o experto, que los compardasparametros estandar definidos
por los fabricantes, y en base a esto el sistecidalel envio de la comunicacion al
duefio, en la que se informa de la necesidad deaeal mantenimiento del
vehiculo.
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1.2.2.3 Sistema de comunicacion al cliente y las mecanicastomotrices.

Para enviar informacién a los usuarios se tomairdfdamacion de la base de datos
y se los enviard mediante un sistema de mens&btsa

El usuario a su vez podra enviar un nuevo SMS eorcdnfirmacion de la
informacion recibida y la posible separacion déuno en una mecanica automotriz
para realizar el mantenimiento de su vehiculo.

La recepcion del SMS del usuario se lo realizaraygdio de un modem GSM, que
se conectara al servidor a través de un Gateway, $Bt& su almacenamiento, y
posterior comunicacion con la respectiva mecanitanaotriz por medio de SMS e
Internet.

Ademas los duerios de los vehiculos y las mecaaigasnotrices pueden acceder a
la ficha del vehiculo, por medio de una pagina WEBs duefios solo pueden

acceder a reportes de la situacion de su vehidalajormacion del mantenimiento

al que fue sometido el mismo. Mientras que las miead automotrices tienen los

permisos para actualizar la informacion en basesaalreglos realizados en el
automotor.

1.2.2 El modelo de negocio para la implementacion del s&sna control
y monitoreo para el mantenimiento preventivo de veiculos,
mediante telemetria.

Un modelo de negocio esurf esquema tedrico de un sistema que se elabora
para facilitar su comprension y comportamiento decanjunto de actividades
organizadas que comprenden aspectos comerciatesdieros e industriales

y que se relacionan entre si con el objeto de mobienes y servicit$9]

El implementar un modelo de negocio es un procésé@ndco en el cual se
establecen los objetivos de la empresa. En bastesise elabora una estrategia
de implementacion del modelo de la empresa, buscsiedhpre la obtencion
del éxito empresarial, para lo cual se tendré gtae en constante evaluacion y
evolucion del modelo (Figura 17).
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Revision del

Modelo Estrategia

Modelo de
Negocios

Figura 17: Pasos para establecer un modelo de negf@io

Al hablar de modelo de negocio, se lo suele corfuroh la estrategia de
negocio, razon por la cual se debe establecer ipkamta la diferencia entre
estas (Figura 18). El modelo de negocio es la foemda que la empresa
establece las relaciones entre la propuesta de, Malanfraestructura, los
canales, el mercado, los clientes, y la parte @iiena (Costos y fuentes de
Ingresos). Mientras que la estrategia de negocidaias las acciones que se
toman para implementar el modelo de negocio, paltisiempre de la idea de
negocio que luego se consolidara como una esteuststémica.

CADENA i
- VALOR ORGANIZACION

RECURSOS
HUMANOS

it

INFRAESTRUCTURAS

CLIENTES Y
SERVICIOS

(E
W
GESTION

LOGISTICA

MODELO
A ECONOMICO

Tic ff)

S gﬂ

Figura 18: Modelo de negocio vs Idea de negdaid]

Muchas empresas buscan copiar los modelos de wededas empresas que
tienen éxito y se han posicionado en el mercadeed\suficiente solo conocer
el modelo y tratar de implementarlo, ya que lardifieia entre tener un negocio
exitoso, o no, esta generalmente marcada por ti@eggas que se realicen en
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cada instante. Si dos 0 mas empresas de un mestar en que hay una que
esta teniendo éxito, estas trataran inmediatanuEnt®piarla, y si la que tuvo
éxito primero no innové en sus estrategias, en p@@opo tendran que
compartir el mismo mercado, pues ninguna tendravemaja competitiva.
Solo las empresas que son capaces de identifictajae competitivas en un
mismo mercado son las que marcan la diferencia gossolidan como
empresas exitosas.

No es necesario en el mundo de los negocios tenauen modelo de negocio,
ya que a pesar de tener uno malo, si se tienebugra estrategia la empresa
puede alcanzar el éxito y corregirlo en el camino.

A continuacion se da a conocer algunos modelosedeaios propuestos por
diferentes investigadores del area econémica:

a. Henry Chesbrough y Richard Rosenbloonse centran en la propuesta de
valor que pretende brindar una empresa al usuacmsumidor, pasando
por seis pasos, los cuales se indican en la Fit@reEl planteamiento
principal de Chesbrough y Rosenbloom esta en laugsia de innovacion
del negocio que obliga a repensarlo y a la busgdedauevas alternativas
gue mejoran la propuesta de valor. De esta maeepaosluce un sistema
dinamico de permanente cambio y evolucion del nmdelnegocio propio
de cada empresa. [9] [11] [12]

* Definir la Estructura de
la Cadena de Valor

®Articular la Proposicion
de Valor

® Especificar el
Mecanismo de
Generacion de Ventas

*Formular la estrategia
competitiva

Figura 19: Modelo de Henry Chesbrough y Richard Rosenblf@m

b. Alexander Osterwalder define al modelo de negocio de la siguiente
manera:“Un modelo de negocio es una herramienta conceptyat,
mediante un conjunto de elementos y sus relacigresjite expresar la
I6gica mediante la cual una compafiia intenta gadisero generando y
ofreciendo valor a uno o varios segmentos de @t arquitectura de la
firma, su red de aliados para crear, mercadear tregar este valor, y el
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capital relacional para generar fuentes de ingresmrgtables y sostenibles”
[13].

El modelo propuesto esta conformado por nueve bBe@iigura 20), y la
relaciones que existen entre estos para mantemejorar la propuesta de
valor en base a la innovacion permanente.

Figura 20: Modelo de Osterwaldd®]

» La propuesta de valor: Es lo que la empresa ofrece al cliente para
atraerlo, de manera que éste se convence y seam@ipagar por el
servicio o producto ofrecido en base a sus atribatcaracteristicas.

» Segmento de clientesEn este se realiza un andlisis de los diferentes
tipos de clientes y se los clasifica aplicando rdifées variables
relacionadas con los objetivos que persigue la esapry
fundamentalmente en la propuesta de valor.

» Canales de distribucion:En este bloque se busca la identificacion de
los canales de comunicacion con el cliente y leagibn de diferentes
estrategias por diferentes medios que lleven lpyasta de valor hacia
cliente.

* Relacion con los clientes/Aqui se deben identificar qué tipo de
relacion se debe establecer con el cliente, ya&siapersonalizada o
no, y la forma de hacer esto, por medio de un ctmtpersonal o
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virtual, usando las Tics, o tal vez mediante laléngntacion de
centros de atencién con ejecutivos o call centeniehdo presente el
flujo de operaciones del negocio como lo son lapat de preventa,
venta, posventa y nuevas ofertas.

* Fuentes de IngresosSon todas las fuentes de donde se consigue que
ingrese dinero a la empresa ya sea por efectomtasvee servicios,
productos, publicidad, etc.

* Recursos clavesSon todos los recursos que la empresa debe tener o
implementar para que esta funcione correctamergesean estos
fisicos, humanos, intelectuales tecnoldgicos, fifaos, etc.

« Actividades claves:Son las actividades principales que debe realizar
la empresa para producir y ofrecer su propuestealt, utilizando
adecuadamente sus recursos claves, y establecieadmena relacion
con los clientes, tratando ademas de tener un nmalyoero de aliados,
En resumen podriamos decir que las actividadeglaon todas las
acciones que interrelacionan a todos nueve bloplaedeados en la
basqueda de un funcionamiento sinérgico.

* Red de aliados:Son considerados los proveedores y aliados con los
que se deben establecer relaciones en la busgeddaogtimizacion
de recursos y la innovacion rapida de la propudsstaalor para poderse
mantener siempre vigente en el mercado.

e Estructura de costos:Es la forma en la que se manejan los costos de
la empresa, generada por cada uno de los blodassgtividades con
las que se interrelacionan. [13]

c. Christoph Zott y Raphael Amit plantean la necesidad de una innovacion
de las empresas, e indican dakorigen de la innovacion parece haberse
desplazado desde el producto y el proceso hastadanizacion de las
actividades de una empresa, especificamente hastargenido estructura
y forma de gestion[14].

Los autores plantean dos esquemas: el primerospamee a los elementos
de disefo y el segundo a los elementos de esqué&igasa 21 a y b). El
resultado es una propuesta de modelo holisticajedtansinergia generada
por cada una de las partes de la estructura depacea propende a una
mejora en la propuesta de valor. [9]
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*Consiste en que actividades deben ser desarrolladas
Contenido

«Consiste en como deben estar enlasadas las actividades, su
importancia , cuales son de apoyo y cuales secundarias

*Consiste en quien debe realizar esas actividades y donde

Gobierno

(@)

L ¥

3

Consiste en

Consiste en 8-
Consiste en e actividades Consiste en
adoptar la generadas reorganizar
o terceras . e

Innovacion en todas juntas actividades

i partes como 2

el Contenido, parte del producen para reducir
E ] oo B | e

Gobierno stackeholders a8t
actividades
por separado

(b)
Figura 21: Modelo de Christoph Zott y Raphael Amit:
(a) Elementos de disefio (b) Elementos de esqueias

Afuah y Tucci analizan el modelo de la empresa en base al impicta
innovacion tecnoldgica que representa el uso dednat como medio para
realizar negocios, y su contribucion en la cread@walor y aumento de la
ventaja competitiva. Por tal efecto agruparon @apresas en tres bloques:
Secuenciales, Mediadoras e Intensivas (Figurag@yentandose el mayor
impacto de esta innovacién en las empresas med=déi [15]

-

* Los insumos son transformados en productos mediante una secuencia de actividades
independientes. A este grupo pertenecen las empresas manufactureras

>

W
* Enlazan clientes que son independientes, estos clientes representan tanto el insumo
como el producto de |a organizacidn. A este grupo pertenecen empresas como los
/= .. - bancosque unen alos depositantes y demandante de recursos
7

~

* A este grupo perteneces empresas que utilizan la tecnologia para hacer cambios en un
objeto. Por ejemplo, empresas de capacitacién o universidades que actian sobre el
alumno

Figura 22: Modelo de Afuah y Tucci [9]
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e. Joan Magretta, indica que cada empresa tiene su propio modefegecio

y aunque no se lo percibe directamente, esta asepte y puede ser
analizado de diferentes maneras o métodos. Pareettatps modelos de
negocios deben pasar por dos pruebas: La Narmatiade los Numeros
(Figura 23), para que estos puedan tener éxitoryanarse. [9] [16]

La prueba de Narrativa hace referencia a como isgotida la propuesta
de valor partiendo de la idea de negocio. Da aeama manera de una
historia que es lo que pretende la empresa, glee @se se le ofrece al
cliente, y como este le da valor al producto oisiryy finalmente como
se debe organizar la empresa para la obtenciontilidad. [16]

La Prueba de los Numeros es el andlisis de logeposgara determinar la
rentabilidad de la empresa y como se puede aumastganancias de la
misma. [16]

Testde

Narrativa

Figura 23: Modelo de Joan Magretta [9]

Del andlisis de cada uno de los modelos de negdeesitos en los parrafos
anteriores podemos indicar que todos, de una Uatra, llegan a propuestas
similares. Existen pequefias variaciones en la fatmanostrar su modelo,
teniendo como generalidad las siguientes coincidenc

El modelo de negocio debe tener una propuesta tdecesa que
funcione como un sistema. Todas y cada una de ausspdeben
interactuar de manera que las diferentes estratggia se planteadas
por un elemento o departamento del sistema delvecosecidas y
apoyadas por todos, y no implementadas como agfiate propuestas
aisladas.

Los modelos propuestos estan fundamentados emassteolisticos,

en donde el analisis y funcionamiento del negoeidosve como un

todo y no puede ser tomado en cuenta como el adsulte la suma de
Sus partes.

La propuesta de valor de la empresa se conviertd eorazén o eje
principal de los modelos de negocio, y sobre eséa @ se coordinan

27



las diferentes estrategias que las vinculan a lesursos e
infraestructura, los clientes y sus canales conagida y distribucion,
y las finanzas.

» El modelo debe ser dinamico y estar en constamti@@sion y mejora.
Siempre se debe tratar de identificar la ventajapatitiva frente las
demas empresas del sector.

» Finalmente, por efecto del uso de las Tics endg®aios, los modelos
actuales no pueden dejar de lado la tecnologiaptab lo indican en
el Modelo de Afuah y Tucci.

En base a este andlisis el modelo de negocio & Segapega al planteado por
Osterwalder (Figura 24), y optamos por el mismdateh que éste expresa de
mejor forma el cémo alcanzar la propuesta de vdéomun servicio, y las
relaciones légicas entre los segmentos que confosma&structura. [17]

Diagrama de Modelo de Negocios Propuesto por Osterwalder

4 N /
Actividades Relaciones con

Clave Clientes

/

Propuesta Segmentos de
de Valor Clientes

Red de Aliados

Canales de
Distribucién y
Comunicacion /

Recursos
Clave

Fuentes de
Ingresos

Figura 24: Modelo de negocio propuesto por Osterwalder [18]
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CAPITULO 2
ANALISIS DE MERCADO

En este capitulo nos enfocaremos en el estudioalisendel mercado, para la
implementacién de una empresa de monitoreo de auitas, con la finalidad de
hacer el mantenimiento preventivo, y la posibiliddd obtener un turno
automéaticamente con una mecénica o taller autamotri

Para conseguir este objetivo hemos dividido eltakpén tres partes: en la primera
desarrollamos el estudio del macro ambiente y etaambiente externo en el que
se desenvolvera la empresa.

Seguidamente en la segunda parte, nos enfocarembsener informacion del
mercado de la ciudad de Cuenca respecto a los slFiwehiculos, ya que la
informacién de las mecanicas automotrices la ptas®s en el Capitulo 1 en el
apartado “Situacion de las mecénicas automotrieds @¢iudad de Cuenca”. Para
ello se calcularon las muestras del universo deicutds y de mecanicas
automotrices, y se procedi6 a la aplicacion deefasiestas para la recopilacion de
la informacion acerca de los procesos de mantenimige vehiculos, y el interés
por un soporte externo.

La tercera parte esta dedicada a la construccidla ¢eopuesta de valor de la

empresa, para ello se considerd la informaciorizata, tanto de parte de los duefios
de los vehiculos como de las mecanicas automatrices

2.1 El Macro ambiente y Microambiente Externo

El macro ambiente y el microambiente externos heefemencia a los factores
externos a la empresa y que pueden influenciactdiindirectamente al
funcionamiento de la misma.

2.1.1 El Macro ambiente Externo

El macro ambiente hace referencia a factores eode&ue no pueden ser controlados
por la empresa, generando oportunidades y ame(f@igasa 25). [19]
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MACROENTORNO

3R/

o amby
N

INVESTIGACION DE
MERCADOS

Figura 25: EI macro ambiente externo de una empi@64

Los factores externos del macro ambiente que ametims son:

» El factor demografico

* Las condiciones econdémicas
e La competencia

e Los factores socio culturales
» Los factores politicos legales
» Latecnologia

2.1.1.1El Factor Demografico.

Ecuador registro 14'483.499 habitantes en el afl0,28egun los datos del Censo de
Poblacion y Vivienda por el Instituto Nacional dstatlistica y Censos (Tabla 10),
sin embargo el pais bordea una tasa de crecinaentd de 1,95%. Las proyecciones
del INEC en su pagina web en la seccion de EcueddCifras tienen un reloj
poblacional que registra 15'400. 825 habitantdale enero del 2013 a las 18H23.
(http://www.inec.gob.ec/proyecciones_poblacionaddsjnew.swrf)

Sexo HABITANTES %
Hombre 7177683 49,56
Mujer 7305816 50,44

Total 14483499 100,00

Tabla 10: Poblacién del Ecuador al afio 2010
Fuente: Autores

En lo que respecta a la provincia del Azuay enalald 11 se tienen los datos
demograficos, proyectados al afio 2012 [21]:

30



FACTOR VALOR
Poblacion: 767.695 habitantes
Tasa Global de Fecundidad 2,4

Esperanza de vida: 77,6 afos

Tabla 11: Factores demograficos del Azuay
Fuente: INEC

La Poblacion Econémica Activa (PEA) es de 6'701.a6@iciembre de 2012 [22]
que representa el 42% de la poblacion del Ecu&doimportante notar que para el
INEC la PEA es considerada desde los 15 afios lussé® afios de edad, y para el
analisis posterior de nuestra empresa debemogienasia poblacion comprendida
entre los 25 y los 65 afios de edad, ya que pedrra@rupo de personas que estan
dentro del PEA y ademas son los potencialmenteaduad vehiculos, debido a que
son personas con mayor grado de madurez, la mayesta insertado
profesionalmente en el medio o desempefia algumédact econémica. De la
Figura 26 se deduce que el total de la poblacidre éos 25 y los 65 afios es de
6°302.506 personas para el afio 2010, que reprexdet8®% de la poblacidén de ese
afno.

De 95 y mids afios 11043 03% 9992 0,1%

D 90 3 94 anos 39386 |  03% 25500 | 0.2%
De 85 a 89afios 63.167 05% 60735 0,4%
Da 803 84 anos 97.462 0,8% 115552 0,8%
De 75279 afos 142049 | 12% | 165218 1,1%
De 703 74anos 194686 |  1.6% 240091 1.7%
De 65 3 69.:3N0s 244031 | 20% 323817 22%
D 603 64 anos 203667 | 24% 400750 | 2.8%
Da 55 3 59 anos 339411 28% 515893 36%
De 503 54 anos 462.855 38% 610132 4.2%
Da 45 a 49afios | samoes | aa% | 7soiar | 5.7%
D 40 3 44 3nos | erzan | ss% 819.002 5.7%
D 353 39 anos 774543 6,4% 938726 6,5%
De 303 34 anes | Bs071 | 7% | 1067280 7.4%
D 253 293005 |  ga7des | 7% 1200564 8,3%
De 20 2 24 afios 1.168.637 9,6% 1292126 8.9%
De 153 19 af0s 1240531 10,2% 1419537 | 9.8%
De 103 14 anes [ 124103 | 11,0% 1539342 10,6%
De 520 anos 1362121 11,2% 1526806 10,5%

De 0 a4 anas T1336860 | 11.0% 1462377 10,1%
Tota 12156608 100.0%

Figura 26: Poblacion del Ecuador por rango de edaf23]
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Para el Cantén Cuenca la poblacion comprendida &gr25 y los 65 afios de edad
es de 222.683 habitantes al afio 2010, que repaesaM4% del total del canton
(505.585 habitantes) [24].

2.1.1.2Las Condiciones Econdmicas

Los factores macroeconémicos de cada pais sorubmsigven de referencia para

analizar la potencialidad de invertir o no, antesniciar con la implementacion de

una empresa 0 negocio. El poder adquisitivo depéasonas y su capacidad de
endeudamiento, marcan un factor importante ensal da las empresas que tienen
como clientes potenciales a los ciudadanos comyaege en base a este analisis
se podré determinar si tienen o no capacidad men@mr un producto o pagar por

un servicio. En la Tabla 12 se presenta los fast@eonomicos aplicados en

Ecuador.

FACTOR VALOR FECHA TENDENCIA
Se mantiene con respecto
PI1B 4,8% Proyectado para el 2013 | al 2012

Inflacion Anual A la baja con respecto al

4,16% A diciembre de 2012 2011 (5,4%)

Acumulada '

Se mantiene con respecto
Tasa de Interés Activa 8,17% A enero de 2013 al 2012

Se mantiene con respecto
Tasa de Interés Pasiva 4,53% A enero de 2013 al 2012

A la baja con respecto al
Tasa de Desempleo 4,6% A septiembre de 2012 | 2011 (6,1%)

A la baja con respecto a
Riesgo Pais 764 Al 06 de enero de 2013 | diciembre de 2012 (830)
Costo de Barril de A la alza con respecto s
Petréleo $93,09 Al 06 de enero de 2013 | diciembre del 2012
Canasta familiar $595,70 A Diciembre de 2012

Ingreso familiar

. $545,07 A Diciembre de 2012
promedio mensual

A la alza con respecto a

Restriccion en el $50,63 | A Diciembre de 2012 | enero de 2012 (36,14)

consumo

Tabla 12: Factores econémicos del Ecuad@b] [26]
Fuente: Autores
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a)

b)

El Producto Interno Bruto (PIB) es un factor que indica la riqueza de un
pais, su aumento o disminucion se lo relaciona @owrrecimiento o
decrecimiento de la produccion de bienes o sewidm® las empresas al
interior del pais, y refleja la competitividad des lempresas ya que el
crecimiento significa mayores inversiones o0 may@maero de empresas,
pues tenemos mayor productividad y en consecuarayjares ingresos para
el estado por efecto de los impuestos.

Si bien el PIB indica actividad econdémica, no repriga mejor calidad de
vida, por ejemplo si hacemos una pesca indiscriga@naumentamos la
produccion pero destruimos la fuente o el ecosestem

El PIB se lo calcula de la siguiente forma:
P=C+I1+G+X—-M

Donde:

C = Consumo,

I = Inversién,

G = Gasto publico

X = Exportaciones

M = Importaciones.

Si en un pais existe una disminucién en las vagsatié Consumo, Inversion
0 Exportaciones, lo que hacen generalmente loeguis es aumentar el
gasto publico para compensar el indicador.

En nuestro caso la tendencia a la baja del PIBogabgue las importaciones
se las graven con mas aranceles, lo que trae consecuencia el aumento
de los costos de los productos que tenemos quertanptel exterior y la
posible disminucion del mercado automotriz.

La inflacién anual es un indicador de la disminucion del poder adtipas
de las personas, pues indica la subida de pratios eroductos y que existe
una economia del pais dinamica, si en lugar déwséaamos una deflacién
significaria que existe una recesion, lo implica tpeconomia deja de ser
dindmica y que las personas ya no compran prodymbosendo en riesgo
la estabilidad econdmica del pais.

En el caso del Ecuador el tener una inflacién deaselel 5% (Figura 27)
es relativamente saludable, y no afecta en grandaedla propuesta de
nuestro negocié, y le da una mayor oportunidad mpra se pueda
implementar y crecer.
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INFLHCIDF - Ultimos dos afos 6. 12m
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3488
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Minimao

Figura 27: Inflacion acumulada febrero 2011 a febrero 2Q23]

c) Tasas de Interés ActivaEl tener tasas de interés estables en el tienage, h
gue las personas tengan mayor confianza para ttematecision de
endeudamiento, aspecto que nos favorece para asd®ir un crédito para
iniciar la empresa. Ver dato en la Tabla 12 y uFa 28

E%;IHH - Ultimos dos afos —

Sa52x

\ Sa22%

S.17x

8.37%
8.17%

Figura 28: Tasa de Interés Activa Febrero 2011 a marzo 7283

Maximo
Minimo

d) Riesgo Paises un indicadode riesgo para los inversionistas, los paises
tratan de que este indicador este siempre a ladm resultado de muchos
factores politicos, econdémicos, sociales, etc.s podo lo que cause alguna
posibilidad de conflicto, inestabilidad o falta demplimiento de las
obligaciones de un pais, hace que el indicador atemponiendo en alerta
a los inversionistas para que realicen 0 no suitue 0 para que tomen las
precauciones en los precios de los productos. faster puede afectar a
nuestra empresa en el caso de que deseemos insafdales de
inversionistas para el crecimiento, en enero yeigbtiel 2013 este indicador
esta a la baja con respecto al 2012 (Tabla 12 y&ig9), razén por la que
las condiciones podriamos considerarlas favorgtaes nuestro negocio.

RIESGO_PATS - Ultimg mes F10.00

AR
V/—’A_\JI \L/_;—m.?s

1 B9, 00

Maximo = 710,00
Minimo = G99 .00

Figura 29: Riesgo pais febrero 20139]
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Los demas indicadores de la Tabla 12: costo dd Harpetréleo, canasta familiar,
Ingreso familiar promedio mensual y restriccioneénonsumo, estan considerados
indirectamente en los indicadores analizados amteente.

2.1.1.3La Competencia

Otro factor importante del macro ambiente extemarth empresa es la competencia
que existe en el medio, y sobre todo si estd mely posicionada en el mercado.
Para los nuevos entrantes se vuelve complicadoagizar la calidad del producto o
el servicio que estd brindando la empresa posidmndebido a la experiencia
adquirida KNOW HOW. Por esta razon las estrategias de ingreso ahaheideben
estar disefiadas para demostrar una ventaja coivgetitel producto o servicio del
nuevo entrante.

En el caso de la empresa que vamos a crear, payménto no tiene competidores
directos, ya que no existe en la Ciudad de Cuenea el pais una empresa que
brinde un servicio similar. Sin embargo, existeplasibilidad de que algunos

negocios o empresas que brindan servicios de teienpara el rastreo vehicular
(Tabla 13), puedan incursionar en el medio, briddam servicio complementario

al que ya tienen este momento. Para ello tendrisn apaptar sus sistemas
tecnolégicos o cambiarlos por otros, lo que reprasE& una inversion no

planificada para la empresa y para los usuariosiskeima.

N° EMPRESAS DE RASTREO
SATELITAL

1 SPYSAT

2 JASETRON CIA. LTDA.

3 CARLINK

4 HUNTER

Tabla 13: Empresas de rastreo satelital de la ciudad de Caenc
Fuente: Autores

Otros posibles competidores son los concesionaegogehiculos (Tabla 14), que

podrian implementar un sistema similar al que epgie en esta tesis, en miras de
brindar un servicio adicional a sus clientes.
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N° | CONCESIONARIAS DE VEHICULOS

1 | HYUNMOTOR

2 | AuTOHYUN

3 | IMPARTES (MAZDA)

4 | RECORDMOTOR

5 | IMPORTADORA TOMEBAMBA

6 | MIRASOL

7 | NEOAUTO

8 | MOTRICENTRO (KIA)
CONCESIONARIA SUCURSAL CUENCA

9 |(RENAULT)

10 | METROCAR

11 | INTESE (SANGYONG)

12 | CETIVEHICULOS

13 | QUITO MOTORS SACI (FORD)

Tabla 14: Concesionarias de vehiculos de la ciudad de Cuenca

Fuente: Autores

2.1.1.4Los Factores Socioculturales

Los factores socioculturales dependen del comp@etdamy los habitos de los

habitantes del Ecuador y en particular de la cida@uenca.

Los habitantes del Ecuador estan identificadosaphemte por la region del pais en
donde viven y dentro de cada una de estas, exiaegerie de razas y etnias siendo

las mas representativas las mostradas en la R3Qura

AUTOIDENTIFICACION DE LA POELACION *

CEMNS05 2001 - 2010

. I 2 11
Mestizo . S 77,4
P 74

I 7
Afroecuatoriano r
Afrodescendiente = 70
Indigena —
.
Blanco I 105

Montubio

Npas
Otro g3

Figura 30: Identificacién de la raza de la poblacion del Ecuafd]

W 2010

2001

*Para el 20101a Autoidentificaddn es sequn cultura y costumbres
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El INEC presenta algunos datos sobre los intergsksreligion de los habitantes
del Ecuador:

» “Para el 40,75% de los hombres es mas importanteadiajo, seguido
por la familia mientras que para el 46,27% de lagjeres es mas
importante la familia, seguido por el trabajd.31]

« “Los ciudadanos de Quito, Cuenca y Ambato declaya® en su vida es
mas importante la familia con porcentajes supesor 40%, sin
embargo, en Guayaquil y Machala declaran mas inguia al
trabajo.” [31]

* “Enlo que se refiere a la filiacion religiosa, lamtos demuestran que el
91,95% de la poblacion afirma tener una religiéa,lds cuales el 80,4%
pertenece a la religion Catdlica, el 11,3% Evanggli1,29% Testigos
de Jehova y el restante 6,96% pertenecen a otlagarees.” [31]

Estos datos nos sirven para captar las preferedeidas personas en cuanto a
seguridad y bienestar individual o familiar, puédemer un vehiculo en buenas
condiciones brinda una mayor seguridad a las passgne se transportan en él.

La migracién hacia diferentes paises del mundoddeailos factores econdémicos
del pais hace que los hogares se desintegrenvgaqaren problemas de indole social,
como una nueva generacion de individuos supedgigimaterialistas, el aumento
de los divorcios (Tabla 15) y el consumismo en gangque ha aumentado en un 6%
en la ultima década y es uno de los mayores eiltioss cincuenta afios [32].

TOTAL ECUADOR TOTAL AZUAY
Afo 2001 2010 |Aumento % | 2001 | 2010 [ Aumento %
Matrimonios 67641 74800 11% 3595 4417 23%
Divorcios 11068 18231 65% 867 1141 32%
Habitantes | 1247992414204900 14% 612565| 714341 17%

Tabla 15:Matrimonios, Divorcios en el Ecuador y en el Az[&8]
Fuente: Autores

Haciendo un analisis de la clase media del paiemod decir que: el 68% posee un
computador de escritorio, el 28% tiene uno portétil52% de los hogares tiene
internet y de estos el 85% gasta entre 18 y 35 8Bsuales; comparando datos de
las personas de clase media entre los afos 19950ys2 tienen los de la Tabla 16
que comprueben el aumento del consumismo, y qoenstituye en una oportunidad
para nuestra empresa.
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Variables indicadoras de consumgq 1995 2014 Aumento %
Tienen automoviles 334 47,7 14,3
Tienen computador O 67,8 58,8
Tienen linea telefénica 573 854 28,1
Compran en supermercados 17,4 473 29,9
Tienen empleo fijo 526 814 28,9

Tabla 16: Comportamiento de consumo de la poblacion de ctestia del Ecuaddi32]
Fuente: Autores

2.1.1.5Los Factores Politicos y Legales.

La politica es uno de los factores que mas afdad@se=nvolvimiento del pais en
general. El gobierno de Rafael Correa ha implenglentana normativa para
seleccionar a las personas mas idoneas, para gperodiferentes cargos en el
sector publico, en la justicia y la educacion dgspen miras de mejorar los procesos
en estas areas, esta normativa esta amparada mylasentos estipulados en la
Ley Organica del Servicio Publico (LOSEP).

El enfrentamiento entre los medios de comunicagi@nGobierno [34], han llevado
a que el Estado tenga en sus manos algunos mediosriinicacion representativos
del pais tales como: TC television, GamaTV, Caliédvi y diario el Telégrafo, por
efecto de expropiaciones y clausuras debido a ipliomentos a las leyes y
normativas establecidas, haciendo que el poder micativo del Estado aumente.

La propuesta del gobierno tiene un tinte socialigia apunta a beneficiar a las
personas que menos tienen, brindandoles servidsids gratuitos tales como
Salud y Educacion, tratando de financiar su prapus una mayor recoleccion de
impuestos, la comercializacidn del petréleo y bgsoetaciones, pero con el cambio
e implantacién de las politicas arancelarias vaiapresas han cerrado o buscado
la manera de salir del pais [35] [36].

El hecho de que el Presidente Rafael Correa hayadgalas elecciones por dos
veces consecutivas y en una sola vuelta, hace apigehdencias politicas se
mantengan y el pais demuestre estabilidad hacies& del mundo, generandose
una aparente confianza para los inversionistasuggnos, pero que se contrapone
con la politica arancelaria colocada por el Com@éComercio Exterior (COMEX)

para las importaciones [37], sufriendo una alzpreeios todo lo relacionado con
productos nuevos de tecnologia y automoviles emthi@s, que han dado como
resultado una disminucidn en la compra y ventastizsarticulos, estimulandose la
industria nacional [37] [38] [39]. Todo esto pueadgpresentar una ventaja para
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nuestra empresa, que ofertar4 un sistema tecnol@gsarrollado en el pais, a
excepcion del médulo AVL que lo tendremos que irtgaory que puede verse
reflejado en el costo del sistema.

2.1.1.6La Tecnologia

El Ecuador es un pais dependiente tecnolégicandenias paises desarrollados, en
lo que respecta a equipos tecnoldgicos en divéreas, los paises asiaticos llevan
la delantera en nimero de importaciones sumandasstos Estados Unidos vy
algunos paises de Europa y América [40].

En nuestro medio son pocas las empresas que €arsdeaapoyar al desarrollo,
invierten para realizar investigacion o innovacidrel uso de la tecnologia en miras
de dar soluciones a sus empresas 0 a sus cliérnes| de Pymes las adaptaciones
de la tecnologia son una forma basica de sobresizvelos duefios de las mismas
prefieren comprar maquinaria usada o que ya terrsindida (til, de empresas
extranjeras, importarlas y adaptar la tecnologiaa peolverlas a poner en
funcionamiento [39].

Por otro lado en el sector de las telecomunicasi@samos a expensas de los
desarrollos tecnoldgicos de paises asiaticos cdrmmaClapon y Taiwan, a tal punto

que la Corporacién Nacional de Telecomunicaciol@&sT(), que es la empresa

publica de telecomunicaciones mas grande del Ecuaelee sus centrales con

equipos Huawei de China [40] [41].

Con las politicas arancelarias establecidas p&GWVEX [36] se pretende que
muchos de los equipos tecnoldgicos se ensambl&cweador, con esta finalidad se
dan las facilidades de importar elementos o padesla construccion y fabricacion
de productos tecnolégicos terminados, con aranose®res.

2.1.2 EIl Microambiente Externo

El microambiente externo de una empresa esta coatt por todos los factores o
fuerzas externas y cercanas a la empresa que tiélhuemcia directa en la capacidad
de brindar el servicio o produccién que llega daswnte al cliente, y que no son
controlables por la empresa. Dependiendo de lestegias que se emprendan estas
pueden constituirse en oportunidades o amenazg44[3]

En la Figura 31 podemos apreciar la ubicacién detcambiente de una empresa

dentro de la estructura de un mercado en generalpede el centro o punto de
partida es el cliente.
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Figura 31: Macro ambiente y Micro ambientes de una empj28h

Los factores del Microambiente externo que anaipais son los siguientes:

a) Competidores: Actuales y los potenciales
b) Proveedores

C) Sustitutos

d) Clientes

2.1.2.1 Competidores: Actuales y los potenciales

En la ciudad de Cuenca los concesionarios de ekique mas ventas realizan son
los que mayor nimero de vehiculos atienden paraasienimiento preventivo o
correctivo. La mayoria de clientes acuden con sldculos para no perder la
garantia, o para realizar un chequeo general basarmah el kilometraje.

Por ello, algunas concesionarias realizan llamagefonicas a sus clientes
buscando obtener informacidn sobre el funcionamidatsu vehiculo, averiguar el
kilometraje recorrido, y realizar un recordatora dhequeo de su vehiculo cuando
este llegue al kilometraje establecido.

Actualmente no existe en el medio ninguna emprega rqalice un monitoreo

vehicular para indicar a los duefios la necesidagndmantenimiento, y menos el
darle al usuario la oportunidad de elegir la mezziai donde llevar su automotor
para el mantenimiento.

Sin embargo consideramos que los concesionariasgpodnplementar un sistema
similar al propuesto, para brindar un servicio iaial a sus clientes, razén por la
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que, éstos se pueden convertir en competidorestatireal menos en la parte del
negocio de comunicacién con el cliente, aunqueibiifente implementarian la
seleccion de turnos con otras mecanicas automstrice

Los concesionarios que distribuyen la marca CHEVRODLienen un sistema de
seguridad y rastreo satelital denominado CHEVYSTAR podria ser el soporte
inicial para brindar el servicio de comunicaciébreomantenimiento preventivo del
automotor, constituyéndose de esta manera el patecompetidor con mas
oportunidades de ingresar a este nuevo segmentoetehdo.

2.1.2.2 Proveedores

Nuestra empresa tiene tres tipos de proveedoresosiecuales depende su
funcionamiento:

» Los distribuidores de productos AVL

» Operadoras méviles que brindan el servicio de njeriaa

» Mecanicas automotrices que brinden el servicio detemimiento a
los vehiculos.

Los médulos AVL son producidos por empresas exrasj por lo que seran

importados. En Estados Unidos, existen varias esaprgue venden este tipo de
producto o similares, pero el que mejores prestasidorinda para el trabajo de
adquisicion de parametros del vehiculo y comunizacon la empresa es el AVL

Mvt380 distribuido por la empresa Digitrack, razgor la cual nosotros tenemos
poca capacidad de negociacion, y estariamos s@dasscondiciones que imponga
ésta empresa.

Los servicios de mensajeria celular se los estatfiemn las operadoras de telefonia
movil del pais, CLARO, MOVISTAR y CNT contratanddapes de tipo
corporativos, sujetandonos también a los costesigiciones de cada una ya que no
existen mas operadoras. Debido a esto considergon®solo tenemos poder de
negociacién orientado al volumen de datos.

En lo que respecta a las mecanicas automotricespssideradas como proveedores
ya serdn las encargadas de realizar el servigizatd¢enimiento de los vehiculos. En

este caso consideramos que tenemos poder de r@dociga que las mecanicas

también se ven beneficiadas con el aumento del mideeclientes potenciales y les

conviene el estar afiliadas a nuestra empresa.
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2.1.2.3 Sustitutos

Son considerados sustitutos todos aquellos seswitie reemplacen al que ofrece la
empresa, no necesariamente de similares caraictesi€tn nuestro caso los posibles
sustitutos son las lubricadoras, las concesiondgaghiculos, ya que las mismas
realizan mantenimiento de estos, la primera ceatesxdla prevencion del dafio del
vehiculo a través de la lubricacion de varias depktes del mismo, y la segunda
con una mayor incidencia en el mantenimiento ynapan.

Ninguna tiene este momento un sistema de comunitamitomatizado con el
cliente, pero puede ser considerado por los dugéieghiculos como una opcién a
tomar, constituyéndose de esta manera en una fadteompetencia para nuestra
empresa.

Las mecanicas automotrices no las consideramos easiitutos, debido a que en
la mayoria de casos los duefios acuden a las méraado su automotor ha sufrido
un dafio, son muy pocas las personas que acudeecd@inivo para realizar el
mantenimiento preventivo del mismo.

En la ciudad de Cuenca debido a que se tieneaga por una revision vehicular
para la matriculacion, hace que algunos se veangaolls a realizar el
mantenimiento de sus carros, pero en la mayoriesdEasos este es correctivo, o se
centra solo en la emisién de gases.

2.1.2.4 Clientes

La empresa debe analizar los posibles mercadogseque se puede incursionar:
Mercados de consumidores, Mercados Industrialescades de revendedores,
Mercados Gubernamentales y Mercados internacianales

De estos consideramos que nuestros clientes palesncson los Mercados de
Consumidores que serian todos los duefios de vehidella ciudad de Cuencay los
duefios de las mecanicas automotrices que poseamtdogia minima para realizar
el mantenimiento de los vehiculos. De los Mercattadustriales podriamos
considerar las empresas privadas que posean dletashiculos, y de los Mercados
Gubernamentales, a las empresas publicas.

2.2 Recopilacion y analisis de la informacion del meraio
En este punto trataremos de establecer las nedesida informacion del servicio

que pretende dar nuestra empresa, para seguidaocsdcuéar las muestras de los
universos de los duefios de vehiculos, y de lasmitasaautomotrices del medio, y
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luego aplicar las encuestas para la recopilaciotadaformacion y finalmente
realizar el analisis de los datos obtenidos.

2.2.1Necesidad de informacién para determinar el servioide la
empresa

Hasta el momento hemos realizado un analisis derenén el que se desenvolvera
nuestra empresa, pero es necesario complementarirdestmacion con las
apreciaciones de los posibles clientes, tantoel da/los duefios de vehiculos como
a nivel de las mecanicas automotrices, al iguallgsiearacteristicas del parque
automotor de la ciudad de Cuenca.

Del parque automotor nos interesa conocer el tgpweathiculo, las marcas y el afio
de fabricacion de los que acuden a las mecéanioaaliaar el mantenimiento. Con
la finalidad de determinar la mejor opcion tecnaégpara la implementacion del
sistema de telemetria (datos y andlisis en eluwapit “Situacion de las mecéanicas
automotrices de la ciudad de Cuenca”).

De las mecanicas automotrices nos interesa conqeertipo de vehiculos son los
gue mas atienden, cuales son los trabajos queealizan, que nivel de tecnologia
tienen, su forma de hacer gestion en lo que respecapacitacion del personal, y la
forma en la que el cliente separa su turno parateadido. Esto con la finalidad de
conocer si existen en la ciudad mecanicas autorestdon las que se puedan contar
para brindar un servicio de mantenimiento vehicdéacalidad, y que sean ademas
capaces de adaptarse con facilidad al uso de das @ara implementar un modelo
de gestion diferente en la separacion o asigna@aiirnos de manera automatica
(datos y andlisis en el capitulo 1, “Situacién & inecanicas automotrices de la
ciudad de Cuenca”).

De los posibles clientes que son los duefios deweisinos interesa saber: por qué
razon lo lleva a una mecéanica, a qué tipo de meadnilleva, como hace para
separar su turno para ser atendido, si desea gleeisglemente un sistema de
telemetria en su vehiculo, si maneja y tiene aceeks Tics. Esto en miras de
conocer si existe la aceptacion del servicio prsfmugoor nuestra empresa, y
fundamentar su posible implementacion.

Para poder recopilar toda la informacién mencionaldos parrafos anteriores,
utilizamos los siguientes procedimientos:

a. Entrevistas a profesionales de la mecénica autamptpersonal de las

concesionarias de vehiculos para establecer learfirentos de disefio de
las encuestas para aplicar a las mecanicas, yahagadores.
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b. Disefio de encuestas a ser aplicadas a: los duef\ashétulos, mecanicas
automotrices y concesionarias de vehiculos.

c. Determinacién de las muestras en base a la inBddmaobtenida del

namero de mecanicas automotrices de la provintiazigy (17.312) y del
namero de vehiculos de la ciudad de Cuenca (84.138)

d. Aplicacion de las encuestas.
e. Procesamiento de datos.

f. Andlisis de la informacion recopilada

2.2.2 Muestreo y recopilacion de la informacion

Dado que tenemos universos definidos, para caldatamuestras aplicamos la
ecuacion siguiente:

Zz*p*q*N
n_N*e2+Zz*p*q

En donde:
n = muestra
N = Universo o poblacién
Z = es el nivel de confianza, y se obtiene de Eabla
e = error de estimacion, o precision
p = probabilidad a favor
g = probabilidad en contra.
p y g son complementarios, es decir:

pt+tq=1

p = g = 0,5cuando no existe un historial estadistico, pdaifto la probabilidad de
que algo se dé o no es del 50%.

Asumimos un error de 5% y una confiabilidad de laestra del 95%, con estos
valores obtenemos un valor de=2,96de la Tabla 17.
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leel de Valor de leel de Valor de N'\./E| de Valor de
Confianza en 7 Confianza en 7 Confianza en 7
% % %
50 0,67 73 1,1 93 1,81
51 0,69 74 1,12 93,5 1,84
52 0,70 75 1,15 94 1,88
53 0,72 76 1,17 94,5 1,91
54 0,73 77 1,2 95 1,96
55 0,75 78 1,22 95,44 2,00
56 0,77 79 1,25 95,5 2,005
57 0,78 80 1,28 96 2,05
58 0,80 81 1,31 96,5 2,10
59 0,82 82 1,34 97 2,17
60 0,84 83 1,37 97,5 2,24
61 0,85 84 1,4 98 2,32
62 0,87 85 1,43 98,5 2,43
63 0,89 86 1,47 99 2,58
64 0,91 87 1,51 99,5 2,81
65 0,93 88 1,55 99,74 3,00
66 0,95 89 1,59 99,75 3,03
67 0,97 90 1,64 99,8 3,08
68 0,99 90,5 1,67 99,85 3,18
68,26 1,00 91 1,69 99,9 3,27
69 1,01 91,5 1,72 99,95 3,49
70 1,03 92 1,75 99,99 3,89
71 1,05 92,5 1,78 100 3,99
72 1,08 - - - -

Tabla 17: Niveles de confianZd4]

Conocemos que en el cantén Cuenca existen 84.188ules matriculados en el
2011, de la aplicacion de la formula (1) se obtieme muestra de 383, la misma que
utilizaremos para la aplicacién de las encuestéss aduefios de los vehiculos.
Tomando en cuenta que la proyeccién en el crectm@mautomotores en el cantén
en el 2011 fue del 8% y manteniendo este aumenta @a2012, el universo
proyectado seria de 90.869, la muestra calculaulaste valor corresponde también
a 383, razon por la consideramos que este datagsonfiable. Si bien tomamos
el total de vehiculos de la provincia, podemosiaaatambién que los vehiculos
gue cuentan con el médulo OBD-Il se empezaron aectializar en el Ecuador
desde 1996 y que desde el afio 2000 todos los Vehidanen con este sistema, las
muestras calculadas con el numero de vehiculostde afios es la misma de 382,
al aplicar 383 encuestas estariamos mejorandeealde confianza de la encuesta.

En el caso de las mecanicas automotrices tenemiast@ldel INEC del total de

empresas o negocios dedicados a la venta de repyeasia reparacion de vehiculos
y motos de la provincia del Azuay, que correspand&.312 y que se explicé en el
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capitulo 1, “Situacion de las mecanicas automatrde la ciudad de Cuenca” del
presente documento, del porque se lo asume codaietel nimero de mecanicas
automotrices de la provincia del Azuay.

Estableciendo una relacién lineal, en base al naimevehiculos de la provincia y
al del Cantdon Cuenca, se tiene que el nimero damuas del canton Cuenca es de
16.312, obteniéndose una muestra de 376 paravapieodel Azuay y de 375 para
el cantén Cuenca, razon por la cual asumiremosnuestra de 376, tratando de
incrementar el nivel de confianza de la misma.

2.2.3 Analisis de datos

Con la aplicacion de la encuesta (Anexo 1-A) alleesios de vehiculos pretendemos
recopilar informacion sobre los siguientes aspectos

A. Comportamiento de los duefios de los vehiculos paaddizar el
mantenimiento de los mismos.

B. Aceptacion o no de la propuesta para realizar elitox@o de los vehiculos
en miras de realizar el mantenimiento preventivo.

C. Acceso a las Tics por parte de los posibles ussidabsistema.

2.2.3.1Comportamiento de los duefios de los vehiculos paraalizar el
mantenimiento de los mismos

Pregunta 2: ¢ En qué momento lleva usted su vehicudouna revision? (Anexo
1-A)

En esta pregunta se plantearon cinco opciones quazdos encuestados puedan
escoger una o varias a la vez, en funcion de $idadaObteniéndose los resultados
de la Tabla 18, que fueron comparados individualenean referencia al total de la
muestra que es de 383 encuestados.

RAZON POR LA QUE ACUDEN A UNA
REVISION [?EL VEHICULO CANTIDAD | %
Cuando sufre un fallo 217 57%
Cada 5.000 km 112 29%
Cuando es el tiempo de matriculacion 68 18%
Cuando alguien se lo recomienda 44 11%
Cada 10.000 Km 33 9%

Tabla 18: Motivo por el que acuden a una revision del veloicu
Fuente: Autores
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RAZON POR LA QUE ACUDEN A REVISION
DEL VEHICULO
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Figura 32: Motivo por el que acuden a una revisién del veloicu
Fuente: Autores

Como se puede apreciar en la Tabla 18 y la FigRral 7% de los duefios de
vehiculos acuden a una mecanica automotriz cuamgwosiuce una falla, lo que
indicaria que no existe una cultura para realizamantenimiento preventivo del
automotor. Esta situacion representa una oportdrpdaa poder incursionar con la
propuesta de nuestro negocio, ademas que si tomamogenta la revision a los
5000Km y cuando le toca matricular al vehiculogbee la posibilidad de brindar
también el servicio de informacion para comuniczbre estos particulares a los
dueiios de los vehiculos.

Pregunta 3: ¢ Cuando su automotor necesita revisiamsted lo lleva a...?
Al igual que en la pregunta 2, los encuestadosgposiéleccionar mas de una
opcion.

DONDE LLE;/C ng\llgll—gﬁu LO PARA CANTIDAD %
Un taller particular 238 62%
El concesionario de la marca de su vehicul 89 230%
Al taller mecanico mas cercano a su domicijio 55 14%
Con un amigo que sabe de autos 36 9%

Tabla 19: Donde lleva su vehiculo para su revision
Fuente: Autores
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DONDE LLEVA SU VEHICULO PARA SU REVISION
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Figura 33: Donde lleva su vehiculo para su revision
Fuente: Autores

Revisando la Tabla 19 y la Figura 33 se apreciaefug2% de los duefios de
vehiculos llevan sus automotores a una mecanitaydar, y un 23 % lo hace a un
taller de una concesionaria de vehiculos, y desesitd,31% seleccioné las dos
opciones mencionadas. Esta situacion nos da la jpawé centrar la propuesta de

negocio en las mecanicas particulares, e inte@tegrhuna alianza estratégica con
las concesionarias de los vehiculos.

Pregunta 4: Para la revision de su automotor usted:
Con esta pregunta buscamos obtener informaciore tiace una persona para

obtener un turno en las mecénicas automotriceseipaial el encuestado escoger una
0 MAs opciones.

COMO HACE PARA OBTENER UN TURNO
EN LA MECANICA AUTOMOTRIZ CANTIDAD %

Llega al taller o concesionario y lo atienden| de

inmediato 223| 58,22%
Llama al taller o concesionario para pedir un turno 85| 22,19%
Pide a un familiar o amigo que lo lleve al tallerjd

su preferencia 82| 21,41%
Saca un turno mediante una péagina web 4| 1,04%

Tabla 20: Como hace para obtener un turno en la mecanicaraotoz
Fuente: Autores
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COMO HACE PARA OBTENER UN TURNO EN LA
MECANICA AUTOMOTRIZ
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Figura 34: Como hace para obtener un turno en la mecanicaraotoz
Fuente: Autores

De la Tabla 20 y la Figura 34 se aprecia que €1238,de los encuestados lleva su
vehiculo directamente a la mecanica automotrizy pea este valor le sumamos el
porcentaje de duefios los que piden a algun amiigmitiar que lleve su vehiculo a

la mecanica, tendriamos aproximadamente un 79%ed®mas que acuden a las
mecénicas automotrices directamente. Ademas exis#1% que separa Su turno
por medio de llamadas telefonicas. Convirtiéndosta enformaciéon en una

oportunidad para la implementacion del sistemaraatico de separacion de turnos.

Pregunta 5: ¢Qué medio cree usted que seria el madecuado para hacerle
saber que su vehiculo necesita un cambio de acedteevision?

Con esta pregunta tratamos de obtener informa@@aduho les gustaria a los duefios
de los vehiculos recibir informacion para reallanantenimiento preventivo de su
automotor.
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FORMA DE COMO SEPARAR UN
TURNO PARA LA REVISION DE CANTIDAD %
SU VEHICULO
Correo Electrénico 145 37,86%
Mensaje al Celular (SMS) 137 35,77%
Llamada Telefénica 49 12,79%
Correo Electronico - Mensaje al Celular o
(SMS) 25 6,53%
Correo Electrénico - Mensaje al Celular o
(SMS) - Llamada Telefénica 13 3,39%
Mensgjg al Celular (SMS) - Llamada 5 1,31%
Telefonica
Correo Electrénico - Llamada Telefénica 5 1,31%
Otros 3 0,78%
L!amada Telefénica - Otro (Va 1 0.26%
directamente al taller)
TOTAL 383 100,00%

Tabla 21: Forma de como separar un turno para la revisiérsdevehiculo
Fuente: Autores

FORMA DE COMO SEPARAR CUPO PARA
REVISION DE SU VEHICULO
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Figura 35: Forma de como separar un turno para la revisiorsdevehiculo
Fuente: Autores

50




FORMA DE COMO SEPARAR CUPO PARA
REVISION DE SU VEHICULO
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Figura 36: Forma de cédmo separar un turno para la revisiorsdevehiculo
Fuente: Autores

Los datos de la Tabla 21 y las Figuras 35 y 36 traregue existe el deseo de recibir
informacion de su vehiculo por medio de las Tigen&o el correo electrénico la
opcién de mas interés con un 38%, los mensajesxteal celular con 36%, lo que
nos da las perspectivas para tratar de generdrig®paquetes que puede ofrecer la
empresa a los usuarios del servicio de monitorelogi@ehiculos para realizar el
mantenimiento de los mismos.

Pregunta 6: ¢ Cuando su vehiculo necesita una revdsi usted preferiria? :

Esta pregunta trata de captar la preferencia it los usuarios en la forma de
sacar un turno para una mecanica automotriz o emeesionaria de vehiculos.

PREFERENCIA DE COMO SACAR UN TURNO o
PARA LA REVISION DE SU VEHICULO CANTIDAD &
Sacar un turno en el taller mecanico de su pretaen 183 48%
Sacar un turno en la concesionaria de su preferengi 90 23%

Que alguien le dé sacando un turno en el taller

mecanico de su preferencia 48 13%
Que alguien le dé sacando un turno en la

concesionaria de su preferencia 33 9%
Otros 29 8%
TOTAL 383 100%

Tabla 22: Preferencia de cémo sacar un turno para la revisi@ su vehiculo
Fuente: Autores
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PREFERENCIA DE COMO SACAR UN TURNO PARA LA
REVISION DE SU VEHICULO

9%

= Sacar un turno en el taller mecanico de su preferencia
= Sacar un turno en la concesionaria de su preferencia

Que alguien le dé sacando un turno en la concesionaria de su preferencia
= Que alguien le dé sacando un turno en la concesionaria de su preferencia
= Otros

Figura 37: Preferencia de como sacar un turno para la revigi@ su vehiculo
Fuente: Autores

Observando los datos de la Tabla 22 y la Figunad8iémos decir que el 71% de los
encuestados desea sacar el turno personalmente 284 desea que alguien lo
realice por ellos. Estos datos nos serviran patgemestablecer la forma en la que

nuestra empresa debe prestar el servicio a lostetieque son los duefios de los
vehiculos.

2.2.3.2Aceptaciéon o no de la propuesta para realizar el nmtoreo de
los vehiculos en miras de realizar el mantenimientoreventivo

Pregunta 7: ¢ Estaria usted dispuesto a que se caoa un dispositivo en su
automotor, capaz de advertirle sobre una posible &via, mal funcionamiento
0 que este proximo al cambio de aceite o a revisidie rutina?

ESTA DE ACUERDO QUE SE COLOQUE
UN DISPOSITIVO PARA EL CANTIDAD %
MONITOREO DE SU VEHICULO
SI 353 92%
NO 30 8%
TOTAL 383 100%

Tabla 23: Esta de acuerdo que se coloque un dispositivo panaonitoreo de su vehiculo
Fuente: Autores
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ESTA DE ACUERDO QUE SE COLOQUE UN
DISPOSITIVO PARA EL MONITOREO DE SU
VEHICULO

30; 8%

N\

=Sl =NO

Figura 38: Esta de acuerdo que se coloque un dispositivo panaonitoreo de su vehiculo
Fuente: Autores

Los datos de la Tabla 23 y la Figura 38 son corgntes ya que el 92% de los duefios
de vehiculos estd dispuesto a que se le cologsesteina de monitoreo en su
automotor, lo que nos da un soporte fuerte paragementacion de la empresa.

Pregunta 8: ¢Cuales de los siguientes sistemas deasitomotor desearia que
sean monitoreados para el posterior mantenimientoedsu vehiculo?

En base a los criterios vertidos en el capitulscbre los sistemas que deben ser
monitoreados en los vehiculos, preguntamos a Isibles clientes, que sistema en
especial les gustaria que sea monitoreado, candadfd tener pardmetros para
establecer las caracteristicas del servicio a éripdr la empresa.

SISTEMAS DEL AUTOMOTOR QUE DESEARIA CANTIDAD %
QUE SEAN MONITOREADOS
Sistema de Frenos (Zapatas, Pastillas y Nivel geid6d de

Frenos) 293| 76,50%
Sistema de lubricacion del motor (Cambio de Aceite) 190| 49,61%
Sistema de Refrigeracion (Nivel de Liquido Refrigéean

temperatura del Motor) 134| 34,99%

Tabla 24: Sistemas del automotor que desearia que seanaoneanitos
Fuente: Autores
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SISTEMAS DEL AUTOMOTOR QUE DESEARIA QUE SEAN
MONITOREADOS

500
O EL e B
Sistema de Sistema de Sistema de
Frenos lubricacion del Refrigeracion
(Zapatas, motor (Cambio (Nivel de
Pastillas y Nivel de Aceite) Liquido
de Liquido de Refrigerante y
Frenos) temperatura del

Motor)

Figura 39: Sistemas del automotor que desearia que seanaoremitos
Fuente: Autores

En la Tabla 24 y la Figura 39 hemos obtenido Ideside los sistemas que mas les
interesa que sean monitoreados, siendo estosss&n®i de frenos, sistema de
lubricacién (para cambio de aceite), el sistemaefiégeracion, con 76%, 49% y
35% respectivamente, comparados individualmente alototal de la muestra.
Mientras que en la Tabla 25 y la Figura 40 se tidog datos expresados en base al
cruce de variables, con los servicios de monitope® desean que se establezcan
simultaneamente.

SISTEMAS DEL AUTOMOTOR QUE DESEARIA
QUE SEAN MONITOREADOS

Sistema de Frenos (zapatas, pastillas y nivelgledid de
frenos)

Sistema de Lubricacién del motor (Cambio de Aceit
Sistema de Refrigeracion (nivel de liquido refrigeeay
temperatura del motor) - Sistema de Frenos (zap
pastillas y nivel de liquido de frenos)

Sistema de Lubricacion del motor (Cambio de Aceit]
Sistema de Frenos (zapatas, pastillas y nivelgledd de

CANTIDAD %

134| 34,99%

720,63%

frenos)

60

15,67%

Sistema de Lubricacién del motor (Cambio de Aceite)

45

11,75%

Sistema de Refrigeracion (nivel de liquido refrigeeay
temperatura del motor)

29

7,57T%

Sistema de Refrigeracion (nivel de liquido refrigeeay
temperatura del motor) - Sistema de Frenos (zapatas
pastillas y nivel de liquido de frenos)

P15,48%

Otros

15

3,92%

TOTAL

383

86,95%

Tabla 25: Sistemas del automotor que desearia que seananeaiitos (cruce de variables)

Fuente: Autores
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SISTEMAS DEL AUTOMOTOR QUE DESEARIA QUE SEAN
MONITOREADOS (CRUCE DE VARIABLES)

7% 5% 4%

= Sistema de Frenos (zapatas, pastillas y nivebdélid de frenos)

= Sistema de Lubricacion del motor (Cambio de Aceitgstema de
Refrigeracion (nivel de liquido refrigerante y tesrgtura del motor) -

Sistema de Frenos (zapatas, pastillas y nivebdédld de frenos)
Sistema de Lubricacion del motor (Cambio de Acei®istema de Frenos

(zapatas, pastillas y nivel de liquido de frenos)

Figura 40: Sistemas del automotor que desearia que seanaresmitos (cruce de variables)

Fuente: Autores

En base a la informacion de la Tabla 25y la Figiirae podrian establecer algunos

paguetes de servicio de monitoreo que puede ofieesnpresa.

Pregunta 13: ¢ A usted le interesaria que una empraparticular le brinde los

siguientes servicios?:

TIPO DE SERVICIO QUE DESEAN CANTIDAD %
a-b-c 155 44%
a 55 16%
a-c 52 15%
c 42 12%
a-b 25 7%
b-c 15 1%
b 9 3%
TOTAL 353 100%
a: Informacion y monitoreo sobre el mantenimientovprdivo de su vehiculo
b: Posibilidad de acceder a la informacién de sucidipor medio de una pagina wgb
c: Separar un turno automaticamente para realizeevigion y mantenimiento de
vehiculo en una mecéanica automotriz

U

Tabla 26: Tipo de servicio que desean
Fuente: Autores
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TIPO DE SERVICIO QUE DESEAN

160
140
120
100
80
60
40

2
0

a-b-c a a-c c a-

o

b b

-C b

a: Informacién y monitoreo sobre el mantenimierm&vpntivo de su vehiculo
b: Posibilidad de acceder a la informacion de suotgo por medio de una pagina web

c: Separar un turno automaticamente para reatizavision y mantenimiento de su vehiculo
en una mecanica automotriz

Figura 41: Tipo de servicio que desean
Fuente: Autores

De la Tabla 26 y la Figura 41 obtenemos que 100%asig@ersonas encuestadas
contesta que al menos desea que se les brindervioicsele monitoreo de los
sistemas de su vehiculo. Esta informacién primentéenecfuerza el criterio que
existe una gran aceptacion por el servicio que @peeistar la empresa y segundo la
informacion recopilada servira para estableceptasbles ofertas de servicio a los
clientes.

Pregunta 14: ¢ Cuanto estaria usted dispuesto a pagaor este servicio?

Con esta pregunta tratamos de captar el criteriagipersonas sobre el valor del

servicio que podria brindar la empresa, hay quaractue éste solo nos sirve para
captar la percepcion del cliente sobre la posibtgyesta de valor que tiene el

servicio trasladado a un valor econémico, y noesgmta los costos que cobraré la
empresa, ya que este punto se lo debera establegerez que se tenga todo el
analisis econémico.
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VALOR QUE PAGARIA CANTIDAD %

$2 5 1,3%
$5 70 18,3%
$10 57 14,9%
$12 15 3,9%
$15 46 12,0%
$20 50 13,1%
$25 34 8,9%
$ 30 16 4,2%
$35 13 3,4%
$50 30 7,8%
$60 12 3,1%

OTROS 35 9,1%

TOTAL 383 100%

Tabla 27: Valor que esta dispuesto a pagar por el servigdadempresa
Fuente: Autores

De los datos de la Tabla 27 y la Figura 42 se wenguexiste una tendencia hacia un
valor determinado, sino que mas bien los valorepy@stos tienden a ser dispersos,
siendo los mas representativos 5 USD con el 18%SID con el 15%, 15 USD con
el 12% y 20 USD con el 13%. Por esta razon se g@gule vital importancia realizar
el analisis econémico para establecer los costosl@rvicio.

¢CUANTO ESTA DISPUESTO A PAGAR POR EL SERVICIO?

70

60

50

40

30

20

: 1 iols
, B

r—;” b;" 5’\9 ,Q'\’)’ rq’\i” C)’»Q L)’f” 56 5”?’ H%Q r,)‘og /\Q‘Oc’

O

Figura 42: Valor que esta dispuesto a pagar por el servicidadempresa
Fuente: Autores
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2.2.3.3 Acceso a las Tics por parte de los posiblesuarios del sistema

Con las preguntas correspondientes a esta paléeetieuesta tratamos de obtener
informacion sobre la posibilidad que tienen losfiisede los vehiculos a tener
acceso Y utilizar correctamente las Tics, parebestar la manera de llegar con el
servicio de monitoreo de los vehiculos hacia |laskpes clientes.

Pregunta 9: ¢ Usted tiene Internet?

TIENEN INTERNET CANTIDAD %
SI 301 78,6%
NO 82 21,4%
TOTAL 383 100%

Tabla 28: Personas que tienen Internet
Fuente: Autores

En la Tabla 28 y la Figura 43 se observa que 78@&%s encuestados tiene internet
y el 21,4% dice no tenerlo, pero el 100% tieneesacle una u otra forma al internet,
tal como se lo puede verificar en la Tabla 2.21 cpreesponde a la pregunta 12, lo
que facilitaria la implementacion de la empresa gublicidad de la misma.

¢ TIENEN INTERNET?

<l

=S| = NO

Figura 43: Personas que tienen Internet
Fuente: Autores



Pregunta 11: ¢ Usted puede navegar por Internet?

PUEDE NAVEGAR o
POR INTERNET CANTIDAD &
Sl 358 93,47%
NO 25 6,53%

Tabla 29: Puede navegar por internet
Fuente: Autores

PUEDE NAVEGAR POR INTERNET
25; 7%

N
"

=S| = NO

Figura 44: Puede navegar por Internet
Fuente: Autores

Como informacién complementaria podemos decir gbees el 100% tiene acceso
a Internet, pero de acuerdo a la Tabla 29 y larkidd, existe un 6,53% que no sabe
utilizarlo adecuadamente, pues indican que no sadeagar, lo que implicaria tener
un sistema de capacitacion, para lograr captar @npesa a este tipo de clientes,
gue no representan un alto porcentaje.

Pregunta 12: ¢ En qué lugar o lugares comunmente Udccede al internet?
Esta pregunta tiene la opcién de multiples respsestizon por la cual tenemos dos

Tablas de analisis la 30 en la que se colocanufgerés de acceso mas frecuentes y
la 31 en la que se realizan algunos cruces estiiflErentes opciones seleccionadas.

LUGAR DONDE
ACCEDE AL CANTIDAD %
INTERNET

Hogar 267 69,7%
Lugar de Trabajo 123 32,1%
Lugar de Estudios 92 24,0%
Areas Publicas cop 0
conectividad Wi-Fi 80 20,9%

Tabla 30: Lugares donde acceden al internet
Fuente: Autores
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LUGAR DONDE ACCEDE AL INTERNET

300
250
200
150
100

50

Lugar de
Estudios

Lugar de
Trabajo

Hogar

Areas Publicas
con
conectividad
Wi-Fi

Figura 45: Lugares donde acceden al internet

Fuente: Autores

El 70% accede a internet en sus hogares y un 32% leigar de trabajo, estos datos
estan comparados individualmente con la totalidakh enuestra.

¢EN QUE LUGAR O LUGARES

COMUNMENTE USTED ACCEDE AL CANTIDAD %
INTERNET?

Hogar 130 33,9%
Hogar - Lugar de Trabajo 82 13,6%
Hogar - Lugar de Estudios 32 8,4%
Lugar de Trabajo 30 7,8%
Hogar - Lugar de Trabajo - Areas Publicas Wi-Fi 174,4%
Hogar - Lugar de Estudios - Areas Publicas Wi-Fji 164,2%
Areas Publicas Wi-Fi 15| 3,9%
Hogar - Areas Publicas Wi-Fi 15 3,9%
Lugar de Estudios 15 3,9%
Lugar de Estudios - Areas Publicas Wi-Fi 15 3,9%
Hogar - Lugar de Trabajo - Lugar de Estudios -

Areas Publicas Wi-Fi 14 3,7%
Lugar de Trabajo - Area Publicas Wi-Fi 13 3,4%
Hogar - Lugar de Trabajo - Lugar de Estudios 123,1%
Otros 7 1,8%
TOTAL 383| 100,0%

Tabla 31: Lugares donde acceden al internet (cruce de végigb

Fuente: Autores
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¢, En qué lugares cominmente Ud. accede al

Internet.?
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Figura 46: Lugares donde acceden al internet (cruce de végb
Fuente: Autores

En base a los datos de la Tabla 30 — 31 de lasdsiglb - 46 podemos decir que

todos los encuestados tienen acceso a internet pguugares mas frecuentes para
acceder son el hogar y el trabajo, y si se corsidesegmento de los estudiantes,
aparece como sitio de acceso los centros de estudio

2.2.3.4Conclusiones en base al analisis de los datos

En nuestro medio no existe una cultura para reaizaantenimiento preventivo de
los vehiculos, un alto porcentaje de los duefiosrasmue su vehiculo se darfie para
llevarlo a una mecanica automotriz para su repamaci

La propuesta de tener una sistema que monitore@edhisulos, permitiendo la

instalacion de dispositivos al interior de los mismy de que esta informacion les
llegue por diversos medios tecnolégicos, ademagateta posibilidad de sacar un
turno automaticamente en una mecanica automotr&rpgalizar el mantenimiento

de su automotor, tiene gran aceptacion.

Todas las personas encuestadas tienen accesolaedag en su mayoria saben

utilizarlas adecuadamente. En gran medida, esibtdaestablecer el sistema de
informacién y comunicacién adecuada con los duef$os vehiculos, quienes
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prefieren que la informacion de su automotor legue por medio de correo
electrénico, mensajes SMS y llamas telefonicas.

En base al analisis de datos de las mecanicasaintces de la ciudad de Cuenca,
(Capitulo 1) existe un gran interés por tener @tesia de asignacion de turnos
automatico, en miras de darse a conocer y de aamgmumero de clientes.

Por todos estos motivos, y basados en los dat@nidbs, consideramos que la
propuesta de implementar una empresa que brindereicio de monitoreo de

vehiculos con miras de hacer un mantenimiento pteaede los mismos, con la

posibilidad de seleccionar una mecanica automofiara realizar este

mantenimiento, tiene grandes posibilidades y paédades de tener éxito.

2.3 Obtencién de la Propuesta de Valor del servicio que
brindara la empresa

En base a la informacion obtenida y analizada epusto anterior, tenemos la

seguridad de que la empresa a implementar tienaltanprobabilidad de éxito. Por

esta razon a continuacion procedemos a establacpropuesta de valor de la

empresa, basandonos en los principios del marketstigitégico. Es importante

recalcar que la empresa tiene dos frentes a tomawuenta, los duefios de los
vehiculos y las mecanicas automotrices. Para estblos segmentos seguiremos
el siguiente proceso:

a) Segmentar el mercado
b) Definicion de posibles segmentos
c) Seleccion del nicho de mercado (target).

2.3.1 Segmentacion del mercado

La segmentacién del mercado tiene como objetivadidial mercado en grupos
homogéneos, para luego proceder a analizar cuébts se comporta de mejor
manera para obtener una mayor rentabilidad, en &ladgeccionamiento de las
diferentes estrategias hacia este grupo.

Para segmentar el mercado es necesario hacetisisadé algunas variables como
[45]:

» Variables geogréficas: Region del mundo o del pamsafio del pais, clima

» Variables demograficas: Edad, género, orientacéqua, tamafio de la
familia, ciclo de vida familiar, ingresos, profesjdivel educativo, estatus
socioecondmico, religién, nacionalidad.

e Variables psicogréficas: Personalidad, estilo da,walores, actitudes
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* Variables de comportamiento: Busqueda del benefiaga de utilizacion
del producto, fidelidad a la marca, utilizacién gebducto final, nivel de
'listo-para-consumir, unidad de toma de decision.

Los mercados objetivos a los cuales vamos apligamoeeso de segmentacion son
los duefios de los vehiculos y las mecénicas autme®ttal como se lo indica en la
Tabla 32.

IDENTIFICAR EL | Duefios de vehiculos Mecénicas automotrices

MERCADO:

(SEGMENTACION): Duefios de vehiculos cgnMecanicas automotrices cgn
computadora a bordo tecnologia minima para realizar

un correcto mantenimiento d
los vehiculos. (capitulo 1,

Situaciébn de las mecanicas
automotrices de la ciudad de
Cuenca - a. Tecnologia”)

@

OPORTUNIDAD EN EL | Duefios de vehiculos cgnMecénicas automotrices con [la
MERCADO (identificar la | la necesidad de tene¢rnecesidad de aumentar |el
satisfaccién de un cliente) informacién sobre sus ndmero de clientes y de tener|la
vehiculos con la finalidad informacién sobre el estado de
de hacer el mantenimientolos vehiculos.
preventivo del mismo

Tabla 32: Mercados objetivos identificados
Fuente: Autores

2.3.1.1Variables de segmentacion aplicadas a los duefios\d#hiculos

En la Tabla 33 establecemos las variables paregimentacion del mercado de los
duefios de vehiculos, en la parte geografica casies las capitales de provincia
por tener la mayor concentracion de vehiculos qua eesto de cada provincia.

En la parte demogréafica consideramos que la ed&mbsd@bitantes de las ciudades
es la variable que debemos tomar en cuenta, yhadestratificado en tres grupos
por sus caracteristicas de comportamiento en suoon y su poder adquisitivo.

En el primer grupo de 18 a 25 afios estan los jévgne de cierta manera adn son
dependientes econdmicamente de sus jefes de faeriliel segundo grupo de 25 a
65 afios tenemos las personas que estan en una pedddctiva y son
econdémicamente activos; y el tercer grupo confooa las personas de la tercera
edad que estan en una etapa de jubilacién.
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En lo que respecta a la parte conductual hemosdimma cuenta las expectativas
gue espera el cliente del servicio a recibir, idmnos captado a través de un grupo
focal conformado por diez personas que poseenulekig se aplico la técnica de
lluvia de ideas, obteniendo como principales berailos indicados en la Tabla 33.

Por ultimo la tasa de uso hace referencia a tagogdsibles clientes que debe tratar
de captar la empresa.

CRITERIOS DE SEGMENTACION SEGMENTOS TiPICOS DEL MERCADO
GEOGRAFICOS

Tamafio de la ciudad o area estadi

Metropolitana Capitales de las Provincias del Ecuador

DEMOGRAFICOS

. De 18 a 25 afios
Edad . De 25 a 65 afios
. De 65 afos en adelante

CONDUCTUALES

Duefios de vehiculos:
. Respuesta rapida
Servicio oportuno
Servicio de calidad
Servicio garantizado
Interfaz amigable
Funcionamiento permanente y optimo
sistema
Tasa de uso Duefios de Vehiculos: No usuarios y Usuarios

Tabla 33: Variables de segmentacion aplicadas a los duegogeticulos
Fuente: Autores

2.3.1.2Definicion de segmentos de duefios de vehiculos exsé a las
variables

Beneficios Deseados
(en funcién del producto)

Una vez establecidas las variables de segmentpoi@edemos a realizar un cruce
entre las mismas, luego establecemos los segmgntadeccionamos los que
consideramos mas representativos, obteniendo cawoltados los siguientes
segmentos:

* Segmento 1 Duefios de vehiculos que posean computador aluwrda
ciudad de Cuenca, que necesiten una informacidém pealizar un
mantenimiento preventivo del mismo, que estén | gnupo de edad de 25
a 65 afos, y que necesiten informacion oportunestaldo de su vehiculo

* Segmento 2 Duefios de vehiculos que posean computador alurda
ciudad de Cuenca, que necesiten una informacidm pealizar un
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mantenimiento preventivo del mismo, que estén exléal de 25 a 65 afios,
que necesiten servicio rapido y oportuno del estidsu vehiculo

* Segmento 3 Duefios de vehiculos que posean computador aluerda
ciudad de Cuenca, que necesiten una informacidm pealizar un
mantenimiento preventivo del mismo que estén enléal de 18 a 25 afios,
que necesiten servicio rapido y garantia

* Segmento 4 Duefios de vehiculos que posean computador aluwrda
ciudad de Cuenca, que necesiten una informacidm pealizar un
mantenimiento preventivo del mismo que estén exdbd de 65 afios en
adelante, que necesiten servicio rapido, asesenamie interfaz web
amigable

e Segmento 5 Duefios de vehiculos que posean computador alutarda
ciudad de Cuenca, que necesiten una informacidma pealizar un
mantenimiento preventivo del mismo que estén ed#a de 25 a 65 afios,
gue necesiten servicio rapido, asesoramiento gaatereb amigable

e Segmento 6 Duefios de vehiculos que posean computador aluterda
ciudad de Cuenca, que necesiten una informacidma pealizar un
mantenimiento preventivo del mismo, que estén exléal de 25 a 65 afios,
gue necesiten asesoramiento, servicio rapido, fazteweb amigable,
funcionamiento permanente y éptimo del sistema.

2.3.1.3Mercado objetivo de los duefios de vehiculos (selgztde nicho
de mercado)

Tomando como base los segmentos establecidos proosch seleccionar el nicho
de mercado al que debera centrarse la empresad$ai@licamos tres subprocesos:

a. Por el tamafio y crecimiento del segmento
b. En base a los objetivos y recursos de la empresa
c. Por el atractivo estructural del segmento
Para finalmente escoger el o los segmentos coimeisen cada subproceso.
a. Por el tamafio y crecimiento del segmento
Consideramos que los segmentos 1, 2, 5y 6 safelagayor potencial en cuanto el
crecimiento debido a que las personas en edades2&ny 65 afios son las que mas

compra vehiculos dado que estan en edades pnaiettondmicamente (Figura
47).
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La cantidad de automotores de la ciudad de Cuenda 84.138 segun informacion
de la EMOV, de estos aproximadamente el 66% tiemmnputador a bordo, y
actualmente todo vehiculo nuevo lo tiene, razéngoual se ve que el numero de
vehiculos con esta caracteristica estd en aumento.

Tamafioy

Crecimiento

Figura 47: Segmentacion de los duefios de vehiculos en btamafio y crecimiento del segmento
Fuente: Autores

b. En base a los objetivos y recursos de la empresa

De acuerdo a los objetivos de la empresa y la @guen recursos de la misma,
consideramos que podemos atender los 6 segmentwsomados: sin embargo al
necesitar una estructura de funcionamiento y agtmauion consideramos que los
costos podrian no ser atractivos para segmentbi8ala su nivel de ingresos, y que
un porcentaje de la poblacion entre los 18 y 25saiio tiene independencia
econdmica.

Quedan en consecuencia los segmentos 1,2, 4(bigwa 48)

Objetivos

y
Recursos

Figura 48: Segmentacion de los duefios de vehiculos en Hasehjetivos y recursos de la empresa
Fuente: Autores
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c. Atractivo estructural del segmento

A continuacion aplicamos los criterios de las cifrzas de Porter para detectar el
atractivo estructural del segmento (Figura 49):

1. Poder de negociacion de los consumidores

Los consumidores no tienen el poder de negociagimue el servicio a
implementar es nuevo y no tienen opciones. Ninglew@ws clientes de los 6
segmentos mencionados tiene poder de negociacion.

2. Poder de negociacion de los proveedores

Existen pocos proveedores de los equipos a sedddsts en los vehiculos,
razon por la cual los proveedores nos pueden imposi@recios. Este aspecto
afecta directamente a los 6 segmentos.

3. Amenaza de entrada de nuevos competidores:

No existen las dos variables que definen una ameth@zntrada: barreras de
entrada y respuesta esperada de los competidotakleegdos. En este
momento no hay competidores ya que el servicio ristee pero las
concesionarias de vehiculos a futuro podrian coénser en posibles
competidores. Esta fuerza afectaria directamerites gpersonas que tienen
menos ingresos ya que al no tener competenciageesapuede establecer los
precios a su conveniencia, pudiendo quedarse logsegmentos 3y 4.

4. Intensidad de la rivalidad entre los competidores etuales

Al no existir el servicio, por el momento no teneneompetencia ni rivalidad.
Esta fuerza afectaria directamente a las persamaganen menos ingresos ya
que al no tener competencia la empresa puede estaldbs precios a su
conveniencia, pudiendo quedarse fuera los segmantas

5. Amenaza de los productos sustitutos

Se pueden considerar como productos sustitutos réstadores de servicios
de mantenimiento preventivo, que al momento sonclakesionarias de
vehiculos y los talleres automotrices, si bien mmdan el servicio de
monitoreo, si realizan el mantenimiento de los eglos. Los segmentos que
podrian optar por los sustitutos de mecanicas aitaas son el segmento 3 y
4 por efecto de precios bajos ya que su poder mreono es elevado.
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Luego de aplicar las cinco fuerzas de Porter (Rigl®) podemos concluir que los
segmentos seleccionados en base al atractivo tesaiuson: 1, 2, 5y 6 (Figura 50)

1
Sin poder de
negociacion ya
que el servicio es
nuevo

5

Mecénicos
automotrices y

2
Pocos

consecionarias de proveedores de
vehiculos equipos. PueQen
imponer precios

3

4 No existe
amenaza de
entrada,
concesionarias
posibles futuras
competidoras

Al no existir
servicio no hay
competencia

Figura 49: Aplicacion de las cinco Fuerzas de Porter paradégmentacion en base al atractivo
estructural
Fuente: Autores

Atractivo

Estructural

Figura 50: Segmentacion de los duefios de vehiculo en baseaetivo estructural del segmento
Fuente: Autores
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2.3.1.4Seleccion del segmento de los duefios de vehiculos

En base a los 3 criterios anteriores selecciondososegmentos 1, 2, 5y 6 por ser
coincidentes.

Descripcion del segmentobuefios de vehiculos que posean computador abordo de
la ciudad de Cuenca, que necesiten una informgeidamrealizar un mantenimiento
preventivo del mismo, que estén en el grupo de dd&% a 65 afos, y que necesiten
informacién oportuno del estado de su vehiculoyiser rapido, asesoramiento e
interfaz amigable y funcionamiento permanente yniptlel sistema

2.3.15 Variables de segmentacion aplicadas a las mecéasc
automotrices

En la Tabla 34 establecemos las variables paregiaentacion del mercado de las
mecanicas automotrices, en la parte geograficaidemasnos las capitales de
provincia por tener la mayor concentracion de mieagnautomotrices que en el
resto de cada provincia.

CRITERIOS DE

SEGMENTACION SEGMENTOS TIPICOS DEL MERCADO

GEOGRAFICOS

Tamafio de la ciudadb are:
estadistica Metropolitana Capitales de las Provincias del Ecuador

CONDUCTUALES

Duefios de Talleres:
e Tener trabajo
. Darse a conocer
e Capacitacion técnica
e Interfaz amigable
e Funcionamiento permanente y optimo del sistema

Beneficios Deseados
(en funcién del producto)

e Talleres automotrices con herramientas y tecno
minimas.
Tecnologia e Talleres automotrices equipados tecnoldgicamente
e Talleres automotrices especializados.

Duefios de Talleres: No usuarios y Usuarios
Tasa de uso

Tabla 34: Variables de segmentacion aplicadas a las mee&naztomotrices
Fuente: Autores
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En lo que respecta a la parte conductual hemostimena cuenta los beneficios que

esperan los clientes del servicio a recibir y tamtdogia que deben tener los talleres
para hacer el mantenimiento de los vehiculos. @amamer caso hemos captado los

beneficios a través de un grupo focal conformadapeo personas que trabajan en
area automotriz mediante la aplicacion de la técde lluvia de ideas, obteniendo

como principales beneficios los indicados en lald&h Para el segundo caso se
procedié a segmentar los talleres 0 mecanicas atitiors en tres grupos, en base a
la tecnologia que poseen (Tabla 34)

Por dltimo la tasa de uso hace referencia a taapdsibles clientes duefios de
mecénicas automotrices que debe tratar de capangeesa.

2.3.1.6 Definicion de segmentos de las mecanicasoaotrices en base a
las variables

Una vez establecidas las variables de segmentpoi@edemos a realizar un cruce
entre las mismas (Tabla 35).

BENEFICIOS ESPERADOS POR LOS
TALLERES AUTOMOTRICES
5 2| g, ¢
o o = >
g S S S % o3
S g | 88| E Eco
TIPO DE TALLER DE ACUERDO A = ; 52 ] €23
LA TECNOLOGIA 5 | o | S| 8| SE€%
b & Q= 5 c =€
- © (@] =2 =1 8;
o < L o
o)
Talleres automotrices con X X X x
1| herramientas y tecnologia minimas.
Talleres automotrices equipados X X X x x
2 | tecnoldégicamente
3 | Talleres automotrices especializados X X X X X

Tabla 35: Beneficios esperados por los talleres automotrices
Fuente: Autores

Luego establecemos los segmentos y seleccionamsogue® consideramos mas
representativos, obteniendo como resultados logesites segmentos:

* Segmento 1Mecéanicas automotrices de la ciudad de Cuen@apgsean
herramientas y tecnologia minimas, que brinderiGgergde mantenimiento
preventivo a los vehiculos y necesiten un sisteum@naético de asignacion
de turnos para la atencién de los clientes, quebtaxle ademas la
posibilidad de tener una ficha técnica del vehicdle funcionamiento
Optimo y permanente.
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* Segmento 2 Mecanicas automotrices de la ciudad de Cuenaa,egtén
equipadas tecnoldgicamente, que brinden servicio ndmtenimiento
preventivo a los vehiculos y necesiten un sistamangatico de asignacion
de turnos para la atencién de los clientes, quebtaxle ademas la
posibilidad de tener una ficha técnica del vehicdle funcionamiento
optimo y permanente y cuya interfaz web sea amggabl

e« Segmento 3 Mecanicas automotrices especializadas de la diutka
Cuenca, que brinden servicio de mantenimiento ptexea los vehiculos
y necesiten un sistema automéatico de asignacidardes para la atencion
de los clientes, que les brinde ademas la posikilide tener una ficha
técnica del vehiculo, de funcionamiento Optimo ynmnente y cuya
interfaz sea amigable.

2.3.1.7 Mercado objetivo de las mecanicas automatgs (seleccion de
nicho de mercado)

Al igual que para el nicho de mercado de los duef@sehiculos, procedemos a
seleccionar el nicho de mercado de las mecanitamatrices aplicando los mismos
subprocesos.

a. Por el tamafio y crecimiento del segmento

Al existir un crecimiento permanente del parquemator, el niUmero de mecanicas
automotrices, se ha incrementado proporcionalmgr#s con la mejora en los
vehiculos a través de instalacion de los sisternagpatarizados, las mecanicas
automotrices se han visto obligadas a implemertaralogia en sus talleres, para
poder atender a este tipo de automotores. Por meste/o los segmentos
seleccionados son el 2 'y 3 (Figura 51).

Tamafioy
Crecimiento

Figura 51: Segmentacion de las mecanicas en base al tamaf@eiyniento del segmento
Fuente: Autores

71



b. En base a los objetivos y recursos de la empresa

De acuerdo a los objetivos de la empresa y la tdghen recursos de la misma,
consideramos que podemos atender los 3 segmentasomedos (Figura 52).

Objetivos

y
Recursos

Figura 52: Segmentacién de las mecanicas automotrices enablaseobjetivos y recursos de la
empresa
Fuente: Autores

c. Atractivo estructural del segmento

A continuacién aplicamos los criterios de las cifierzas de Porter:

1.

Poder de negociacion de los consumidores

Las mecanicas automotrices no tienen el podergleciacion ya que el servicio
a implementar es nuevo y no tienen opciones. Slragyo las concesionarias
de vehiculos podrian establecer una alianza egitatén base al volumen de
clientes que ellos ya tienen, y que son potencidistes para nuestra empresa.
Pero si nos centramos a los segmentos establetditingo de los clientes de
los 3 segmentos mencionados tiene poder de neg@atiac

Poder de negociacion de los proveedores

Existen pocos proveedores de los equipos a sedadss en los vehiculos,
razon por la cual los proveedores nos pueden imposi@recios. Este aspecto
afecta directamente a los 3 segmentos.

Amenaza de entrada de nuevos competidores

No existen las dos variables que definen una ameth@zntrada: barreras de
entrada y respuesta esperada de los competidotableeglos. En este
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momento no hay competidores ya que el servicio ristee pero las
concesionarias de vehiculos a futuro podrian coinser en posibles
competidores, al igual que las empresas que briedagervicio de rastreo
satelital.

Esta fuerza afectaria directamente a las mecagisaso poseen tecnologia
suficiente para acoplarse a los avances tecno®giedos vehiculos. Por este
motivo se descartaria el segmento 1

4. Intensidad de la rivalidad entre los competidores @uales

Al no existir el servicio, por el momento no tenencompetencia ni rivalidad
Esta fuerza afectaria directamente a los 3 segmgatgque la empresa puede
establecer los precios a su conveniencia.

5. Amenaza de los productos sustitutos

Se pueden considerar como productos sustitutqeéssadores de servicios de
mantenimiento preventivo que al momento son lasesionarias de vehiculos
y las lubricadoras, si bien no brindan el servi@omonitoreo pero realizan el
mantenimiento de los vehiculos. Razén por la cetd &ierza afecta a los 3
segmentos

En conclusion los segmentos seleccionados en basaetivo estructural son: 2y
3 (Figura 53)

Atractivo
Estructural

Figura 53: Segmentacion de las mecanicas automotrices endbaseactivo estructural del
segmento
Fuente: Autores
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2.3.1.8 Seleccién del segmento de las mecanicaomdtrices.

En base a los 3 criterios anteriores selecciondo®segmentos 2 y 3 por ser

coincidentes

Descripcion del segmentoMecénicas automotrices de la ciudad de Cuenca, que
estén equipadas tecnolégicamente o especializajlses, brinden servicio de
mantenimiento preventivo a los vehiculos y necesite sistema automatico de
asignacion de turnos para la atencion de los elerque les brinde ademaés la
posibilidad de tener una ficha técnica del vehicd® funcionamiento éptimo y
permanente y cuya interfaz sea amigable.

2.3.2 Propuesta de valor de la empresa

Para generar la propuesta de valor es necesartomeenos en cuenta los dos nichos
de mercado seleccionados. Los beneficios que poiedeer el producto, que se

obtuvieron de los grupos focales y que se sometiargalidacion a través de una
encuesta (Anexo 1-C), para luego delimitar las etgtwas que puede generar en
los usuarios. A continuacion se plantea los beilosfig las expectativas que puede
brindar la empresa con su producto del analisiardatado.

2.3.2.1 Beneficios y expectativas del producto

a. Beneficios

N~ WNE

b. Expectativas
1.
2.

3.
4.

Servicio rapido.

Servicio oportuno.

Servicio de calidad.

Servicio garantizado.

Monitoreo constante del vehiculo.

Pagina web amigable.

Mantenimiento preventivo y correctivo del vehiculo.
Servicio puerta a puerta.

Mejorar la vida util del vehiculo.

Seguridad del duefio del vehiculo y de su familia al
transportarse.

Ahorro de dinero.

Cuidado del medio ambiente.
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2.3.2.2 Jerarquizacion de los beneficios y expetitaas del producto

La jerarquizacion se la realizd en base a la eteumdicada a los duefios de
vehiculos (Anexo 1-C), que tienen computador adoEm la encuesta se aplico a
una muestra de 383 duefios de vehiculos y se mealib@es preguntas, la primera
para saber si desea 0 no el servicio con la fiadl@te poder decidir si se continua
0 no con la encuesta, y las dos preguntas, rekadascon los beneficios del servicio
y las expectativas que espera recibir el clienteepaso del servicio de monitoreo
de su vehiculo. A continuacion se presentan lagtess obtenidos.

Pregunta 2. La empresa de monitoreo que instalé equipo le ofrece los
siguientes beneficios, ¢, Cual o cuales prefeririatesl? (Coloque 1 al que mas le
interesa, 2 al siguiente, etc.)

Esta pregunta la realizamos con la finalidad déizewauna priorizacién de los
beneficios del servicio de la empresa, dejando&bdidad de asignar un orden en
base a la preferencia del cliente. (Tabla 36 yraié4).

PRIORIDAD

BENEFICIOS 1| 2| 3] 4] 5] 6| 7 8

a.  Servicio rapido 68| 59| 58| 58| 40| 44| 5| 10

b. Servicio oportuno 28l 36| 48l 75! 51| 45| 35 8

c. Servicio de calidad 28| 95| 70! 40| 31| 23| 7 5

d. Servicio garantizado 100l 72| 52| 39| 34| 30| 19 3

e. Monitoreo constante del
vehiculo 59| 37| 47| 43| 62| 42| 29| 15

f.  Pagina web amigable ol 9l 9ol 19| 29| 33| 74| 122

g. Mantenimiento preventivo y
correctivo del vehiculo 30| 55| 45| 51| 44| 44| 46| 27

h. Servicio puerta a puerta 4l ol 24| 14| 24| 23| 79| 100

Tabla 36: Beneficios esperados
Fuente: Autores
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BENEFICIOS DEL SERVICIO

Servicio rapido

Servicio oportuno

Servicio de calidad

Servicio garantizado

Monitoreo constante del vehiculo

Pagina web amigable

Mantenimiento preventivo y correctivo del vehiculo

Servicio puerta a puerta

Figura 54: Beneficios esperados
Fuente: Autores

Debido a que es complejo el realizar una analisi®sg datos para proceder a una
jerarquizacion de los beneficios se procedié abkstar pesos de acuerdo la
preferencia de los clientes, asignando el valot @elos que respondieron con la
prioridad 1 y disminuyendo de manera progresiva déama a las siguientes

prioridades, para luego proceder a sumar los \&laogenidos de cada beneficio y
con este resultado realizar la priorizacion, tahase puede ver en la Tabla 37 y la

Figura 55.
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PRIORIDAD CON PESOS
10/09| 08 |07 06 |05]04]|0,3| PESOS

BENEFICIOS 1 2 3 4 5 6 7 8| TOTAL
c. Servicio de calidad 78 86 56 28 19 12 |3 1 281
d. Servicio garantizado 10065 | 42 271 20 15 8 1 278
a. Servicio rapido 68 5B 46 41 24 P2 |2 3 259
e. Monitoreo constante del

3
vehiculo 50 33| 38| 30| 37| 21 12 § 234

g. Mantenimiento preventivoly 5
correctivo del vehiculo 30| 50| 36 36 26| 22 18 8 226

b.  Servicio oportuno 28 3 38 53 3t P3 (14 |2 221
h.  Servicio puerta a puerta al 8 19 10 14 |22 |3 139
f.  Pagina web amigable 2 3] 7 13 17 17 |30 [37131

Tabla 37: Beneficios esperados priorizados en base a laepzatia
Fuente: Autores
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Figura 55: Beneficios esperados priorizados en base a leepzatia
Fuente: Autores

Los beneficios esperados por los clientes con céspiel servicio de la empresa
guedan ordenados de acuerdo a la Tabla 38.
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BENEFICIOS ORDEN

Servicio de calidad

Servicio garantizado

Servicio rapido

Monitoreo constante del vehiculo

Mantenimiento preventivo y correctivo del vehiculo

Servicio oportuno

Servicio puerta a puerta

~N o (O | W (N

Pagina web amigable 8

Tabla 38: Resumen de beneficios esperados priorizados
Fuente: Autores

Pregunta 3: En base a la implementacion de estetsisia de monitoreo, en miras
de hacer el mantenimiento preventivo de su vehicylindique las expectativas
que usted tendria con la utilizacion del servicio(Coloque 1 a la que mas le
interesa, 2 a la siguiente, etc.)

Esta pregunta la realizamos con la finalidad déizarauna priorizacion de las
expectativas del servicio de la empresa, dejangodilidad de asignar un orden
en base a la preferencia del cliente. (Tabla 3@yr& 56).

PRIORIDAD
EXPECTATIVAS DEL SERVICIO 1 2| 3| 4
a. Mejorar la vida de su vehiculo 69| 156/ 103| 36
b.  Seguridad del duefio del vehiculo y de suliam 257 68| 25| 15
c. Ahorro de dinero 32 79| 139|101
d. Cuidado del medio ambiente 12 64| 882|175

Tabla 39: Expectativas esperadas
Fuente: Autores
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EXPECTATIVAS DEL SERVICIO

300

250

200

150

o

Ha. Mejorarlavida de su vehiculo
B b. Seguridad del duefio del vehiculo y de su familia
c. Ahorro de dinero

Figura 56: Expectativas esperadas
Fuente: Autores

Al igual que en la pregunta 2 resulta complejaalizar el analisis de los datos para
proceder a una jerarquizacion de las expectajpaagsta razén se procedio también
a establecer pesos de acuerdo a la preferencis @dédntes, asignando el valor de
1 a los que respondieron con la prioridad 1 y disiyéndo de manera progresiva
dos décimas a las siguientes prioridades, para Ipeaceder a sumar los valores
obtenidos de cada expectativa y con este resuleadiaar la priorizacion, tal como

se puede ver en la Tabla 40 y la Figura 57.

100
0 | N . |
1 2 3 4

PRIORIDAD CON PESOS

10 | 08 | 06 | 04 PESOS

EXPECTATIVAS 1 2 3 4 TOTAL
a. Mejorar la vida de su vehiculo 69 125 62 14 270
b. Seguridad suya y de su familia 257 54 15 6 332
c.  Ahorro de dinero 32 63 83 40 219
d. Cuidado del medio ambiente 12 51 49 70 182

Tabla 40: Expectativas esperadas y priorizadas en basepaderencia

Fuente: Autores
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EXPECTATIVAS CON PESO

350
300
250
200
150
100
50
0
a. Mejorarla b. Seguridad c. Ahorrode . Cuidado
vida de su del duefio del dinero deI medio
vehiculo vehiculo y de ambiente
su familia

Figura 57: Expectativas esperadas y priorizadas en basepadferencia
Fuente: Autores

Las expectativas esperadas por los clientes a detsarvicio de la empresa quedan
ordenados de acuerdo a la Tabla 41.

EXPECTATIVAS ORDEN
Seguridad del duefio del vehiculo y de su familia 1
Mejorar la vida de su vehiculo 2
Ahorro de dinero 3
Cuidado del medio ambiente 4

Tabla 41: Resumen de expectativas esperadas priorizadas
Fuente: Autores

Para establecer los beneficios y expectativas speran los duefios de las mecéanicas
automotrices se realizé un grupo focal con profeds de la mecanica automotriz
y algunas entrevistas a Ingenieros Mecanicos Autices de la Universidad
Politécnica Salesiana (Anexo 1-D), obteniéndossilpsentes resultados:
Beneficios:

1. Aumentar el numero de clientes
2. Tener un registro o ficha del vehiculo

Expectativas:

1. Aumentar los clientes
2. Oportunidad de capacitacion
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Tanto los beneficios como las expectativas fuer@iizadas y jerarquizadas por el
grupo, debido a que existi6 un consenso, esta ezdm por la cual no se vié la
necesidad de aplicar otra encuesta.

2.3.2.3El beneficio principal a ofrecer por parte de la erpresa

Tomando en cuenta los beneficios esperados y laactativas generadas por el
servicio a ofrecer por parte de la empresa, s@eanios el siguiente beneficio
principal a brindar:

a. Para los clientes:

“Realizar un monitoreo constante del vehiculo, bridando un soporte
de mantenimiento mecénico, con calidad y garantiaatiservicio para los
duefios de los vehiculos”

b. Para las mecanicas automotrices:

“Direccionar clientes y mantener una ficha de sedmiento en linea de
los vehiculos para los duefios de las mecanicas auatidrices”

2.3.2.5Creacioén del valor

Para la creacion del valor del servicio de la esgptemamos en cuenta el beneficio
principal y las expectativas que genera el servicio

“Nuestra empresa brinda el servicio de monitorempeente a través de telemetria
para que nuestros usuarios estén siempre inforn@delogstado de su vehiculo.
Porque nos interesa proteger su vida y alargadéade su vehiculo.”

2.3.2.5Declaracion del servicio de la empresa

En base a la idea de negocio y la propuesta de i@ada establecemos el servicio
gue brindara la empresa:

“Servicio de monitoreo permanente del vehiculoferinacion oportuna al duefio
sobre el estado de su vehiculo, para la realizatgbmantenimiento preventivo,
mediante la comunicacion entre la empresa y elricsui@ SMS, acceso a la pagina
WEB o llamada telefénica de parte de la empresaliza¢ ademas el asesoramiento
para la seleccion del taller automotriz, en base disponibilidad y a la preferencia
del duefio del vehiculo”
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“Servicio de direccionamiento de clientes e infocita permanente sobre el estado
de los vehiculos, para la realizacion del mantesmioi preventivo, mediante la
comunicacion entre la empresa y la mecanica porcaedpagina WEB y mensajes
SMS.”
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CAPITULO 3
PROPUESTA DE IMPLEMENTACION DE
LA EMPRESA

Luego de haber realizado el andlisis del mercag®,da soporte a la viabilidad de
implementacion de la empresa de monitoreo en ndigaBacer el mantenimiento

preventivo de los vehiculos; en el presente capitehlizaremos la propuesta de
implementacion de la empresa, partiendo de unéasenBODA que es un resumen
de lo trabajado en el capitulo 2. En base a esicedemos a realizar la declaracion
de la empresa, en la que se expresa la misiéisifmylos valores, los objetivos, la

estructura departamental y las funciones de capar@enento, para luego realizar
el disefio de los planes estratégicos de la empresa:

« Plan de marketing, servira para establecer los m&oas de como llegar al
cliente, y hacer que éste sienta la necesidadgigrack!| servicio que brinda
la empresa, aplicando la estrategia de las “CuBtroPrecio, Plaza,
Producto, y Promocion.

e Plan de Produccién, en el que se especificara kesidades de
infraestructura y equipos para que pueda funciokar empresa
correctamente, y brindar un servicio de calidadliahte.

e Plan de gestidn del talento humano; servira payanizar correctamente la
empresa, designar adecuadamente las funcionegsonssbilidades de cada
una de las personas, asi como los perfiles neosgaaira cada puesto, su
remuneracion y horarios de trabajo.

* Plan financiero, en el que se detallara cada urlasdpartes que serviran
para el andlisis de la sostenibilidad de la empiesea lo cual, se realizardn
los analisis de gastos y las proyecciones de Igsesos en base al
crecimiento de los clientes, teniendo en cuentafdotores que afectan
directamente a la empresa como son la inflaciéasy Variaciones del
mercado en general.

Todos los puntos a desarrollarse en este capistdm @nmarcados en la propuesta
de modelo de negocio de Osterwalder [18], cono@dwién como CANVAS, que
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se analizé en el capitulo 1 y que se definié cohmaalelo al cual tratariamos de
ajustarnos.

3.1Analisis FODA

En base a la informacion obtenida en los capitlilgs2 referente al andlisis del
macro entorno externo, el micro entorno externs, dacuestas aplicadas a los
duefios de vehiculos y las encuestas aplicadas dulos de las mecénicas
automotrices de la ciudad de Cuenca, realizamosudigsis FODA que se muestra
a continuacion.

FORTALEZAS

1.
2.

Servicio Innovador.

Actualmente no existe en el medio ninguna emprasa rgalice un
monitoreo vehicular para indicar a los duefios laesglad de un
mantenimiento, y menos el darle al usuario la amdad de elegir la
mecanica a donde llevar su automotor para el mamismo.

Las mecénicas se ven beneficiadas con el aumehtdiciero de clientes
potenciales y les conviene el estar afiliadas atai@mpresa.
Tecnologia de punta.

Sistemas propios desarrollados por la empresa.

Posibilidad de implementar nuevos servicios a tutur

OPORTUNIDADES

1.

2.

Existe un 44 % de personas del cantdon Cuenca eadathcomprendida
entre los 25 y 65 afos de edad.

El Ecuador el tener una inflacibn de menos del /atativamente
saludable, y no afecta en gran medida a nuestacitey le da una mayor
oportunidad para que se pueda establecerse y crecer

. El tener tasas de interés estables en el tiempe,dqwe las personas tengan

mayor confianza para tomar la decision de endelgtamiaspecto que nos
favorece para poder asumir un crédito para inlai@mpresa.

Riesgo Pais estd a la baja con respecto al 202@n or la que las
condiciones podriamos considerarlas favorables passtro negocio,
pues favorece la inversién de accionistas.

. El consumismo en general, que ha aumentado en uer6da ultima

década.

. Incremento del consumo del producto nacional. L® puwede representar

una ventaja para nuestra empresa, que ofertardstama tecnoldgico
desarrollado en el pais.
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7. Las politicas arancelarias establecidas por el CROME pretende que
muchos de los equipos tecnologicos se ensamblétteador, con esta
finalidad se dan las facilidades de importar eldo®m partes para la
construccion y fabricacion de productos tecnoldgiterminados, con
aranceles menores.

8. En la ciudad de Cuenca debido a que se tiene a& par una revision
vehicular para la matriculacion, hace que algursean obligados a
realizar el mantenimiento de sus vehiculos.

9. Existencia de Mercados Industriales en los cualdsigmos considerar las
empresas privadas que posean flotas de vehiculds, lps Mercados
Gubernamentales, que son las empresas publicas.

10.El 57% de los duefios de vehiculos acuden a unanmacautomotriz
cuando se produce una falla, lo que indicaria guexiste un cultura para
realizar un mantenimiento preventivo del automotagpecto que
representa una oportunidad para la empresa de aamiste
comportamiento que va en beneficio del duefio y alesdciedad al
disminuirse los accidentes y la contaminacion.

11.El tener una sistema automatico de asignacion m@gsuepresenta una
oportunidad para la empresa ya que el 71% de leBadude vehiculos
encuestados desea sacar el turno personalmer2@4ealesea que alguien
lo realice por ellos

12 El 93.47% de los duefios de Vehiculos tiene accederaet, razon por la
cual se facilita el contacto entre la empresadiasios de vehiculos y las
mecéanicas automotrices.

13.El 92% de los duefios de vehiculos esta dispuegte &e le coloque el
sistema de monitoreo en su automotor, lo que seatitoye en una
oportunidad que confirma la posibilidad de impletaerel sistema de
monitoreo en los automoviles.

14.El 100% de las personas encuestadas contesta menas desea que se
les brinde un servicio de monitoreo de los sistetieasu vehiculo; el 44%
le interesa los tres servicios, el 26% le interdss servicios, el 31% le
interesa solo un servicio, de estos el 16% leasteel de la informacion
de su vehiculo, 12% le interesa obtener un turn@a pea mecanica
automotriz 'y 3% le interesa el poder acceder mflarmacion de su
vehiculo por medio de una péagina web, confirmandassvamente la
oportunidad de implementacion del negocio.

15El 49% de las mecanicas automotrices poseen las heeramientas
necesarias para realizar su labor, dando la perspée que existen varias
mecénicas que estan en condiciones para trabajalacempresa de
monitoreo.
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DEBILIDADES

1. Elincremento del costo del sistema debido adostantes cambios en las
tasas arancelarias para la importacion de los MSdAN/L.

2. No tenemos poder de negociacion con la operadertdafonia moévil del

pais, ya que los servicios de mensajeria celulvssestablecera con las

empresas CLARO, MOVISTAR y CNT contratando planes tgho

corporativos, sujetdndonos a los costos y condisiale cada una.

El sistema no esta patentado.

No se cuenta con local propio.

Al ser un servicio nuevo no existe la confianzagemte de los clientes.

No se tiene una Marca posicionada en el medio.

Falta de capital propio, lo que obligara a realpréstamos a las entidades

financieras

Noohkw

AMENAZAS

1. Latendencia a la baja del PIB provoca que las itapmnes se las graven
con mas aranceles lo que trae como consecueraimeinto de los costos
de los productos que tenemos que importar del iexter la posible
disminucion del mercado automotriz.

2. Existe la posibilidad de que algunos negocios ores®s que brindan
servicios de telemetria para el rastreo vehicplaedan incursionar en el
medio, brindando un servicio complementario al gaetienen este
momento.

3. Otra amenaza son los concesionarios de vehicuwpagrian convertirse
en competidores, si implementan un sistema sirallgue se propone en
esta tesis, en miras de brindar un servicio aditiarsus clientes.

4. También consideramos una amenaza los posiblesusostgue son las
lubricadoras, y las concesionarias, ya que actudbneealizan el
mantenimiento de los vehiculos.

Tomando en cuenta que tenemos mas fortalezas yuomtades que debilidades y
amenazas, para la implementacion de la empresa,emasalisis del mercado
realizado en capitulo 2, se ratifica la potencalide que la empresa tenga éxito en
su funcionamiento. Por este motivo podemos proceder los pasos para la
declaracién de la empresa y su estructuracion.
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3.2 Declaracion de la empresa

Nombre de la empres&IMAT (Servicio de Informacion de Mantenimiento
Automotriz mediante Telemetria).

“La declaracion de la mision, vision y valores d& @mpresa se la conoce como
Procesos de Visualizacién, en el cual se proyectmmhgen de la excelencia que se
desea crear']46]

Tanto la Misiéon como la Visién deben dar una pespe clara de quienes somos y
que ofrecemos al medio o a los clientes.

a) MISION

La Mision es la razon de ser de una empresa, deslas funciones béasicas de la
misma, y las caracteristicas del servicio que lr&dNo se la debe confundir con
los Slogans o frases que se utilizan para posiciarla empresa o para dar a la
conocer la marca. La misién debe ser amplia, ctacpesible de alcanzar y sobre
todo motivadora para todo el personal. Debe estd#oomada fundamentalmente en
base a los siguientes aspectos [46] [47] [48]:

1. Describir a lo que la empresa se dedica,

2. A quien estd dirigido el servicio, el nicho de ne&tg, el mercado
obijetivo.

3. Las caracteristicas particulares o de diferenaieg@la empresa.

En base a estos criterios a continuacion tenemidssian de la Empresa SIMAT:

“Brindar el servicio de telemetria, de informacidony comunicacion al cliente
sobre el estado de su vehiculo para la realizacidel mantenimiento preventivo,

brindando las facilidades para que este se reali@ mecanicas automotrices
calificadas, ayudando a disminuir la contaminaciéorambiental”.

b) VISION

La Vision de una empresa es la proyeccién en etdude lo que la empresa quiere
llegar a ser, debe ser la guia para los lideréset@presa y la motivacion para todos
los que la conforman, pues debe hacerles sentisgugarte de algo, representa la
direccidén que debe tomar la empresa, generalmendecpecer, ser mas productiva,

rentable y con una mejor posicion en el mercadbelzer factible de alcanzarla y

debe tener temporalidad, es decir tiempo o plaza @anseguirla [46] [47] [48].

A continuacion tenemos la Vision de la Empresa STMA
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“En cinco afos constituirnos en una Empresa lideen el monitoreo de los
vehiculos mediante telemetria para brindar al cliete un servicio de
informacion permanente, pertinente y de calidad saie el estado de su vehiculo,
tratando de afiliar a las mejores mecénicas automdtes de la ciudad, para
garantizar al cliente un servicio agil y oportuno”.

c) VALORES DE LA EMPRESA

Los valores de una empresa son sus principios deioltamiento, y deben
constituirse en los pilares que refuerzan a la dvisy Vision, deben tener la
capacidad de dar la direccion de como alcanzanédas propuestas por la empresa
manteniendo siempre un comportamiento adecuadi@cy &tnto en su accionar
interior como hacia el exterior. Los valores debencompartidos por todos los que
forman la empresa y se recomienda trabajar engrdi@z valores, aunque pasados
de siete se considera que pueden perder fuerid4[46

A continuacion presentamos los valores de la erafB&dAT:
SIMAT es una empresa que dia a dia trabaja pageesfun mejor servicio a nuestros
clientes de alta calidad y confiabilidad. Para egog este fin se han establecido los

siguientes valores:

« CALIDAD: Permanente en cada una de las actividgdesoyectos que
realizamos.

« INNOVACION: Continua en nuestras estrategias.

« COMUNICACION: efectiva con nuestros clientes, prederes y al interior
de la empresa.

¢ COMPROMISO: Con nuestros clientes, con nuestrodesadps, y con el
medio ambiente.

e TRABAJO EN EQUIPO: Para satisfacer las necesidgdesjuerimientos
de nuestros clientes.

« INTEGRIDAD Y TRANSPARENCIA: Para demostrar que s@mona

empresa responsable que cumplimos con nuestragadcioines y
COMpPromisos.
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* JUSTICIA Y EQUIDAD: En nuestros servicios y con drsonal de la
empresa

d) OBJETIVOS DE LA EMPRESA

Los objetivos de la empresa deben estar en furigda mision y vision, y deben
buscar alcanzar una mayor la rentabilidad y labdstad de la empresa y a vez
buscar el bienestar hacia su interior. [49]

Objetivo General

Brindar un servicio de monitoreo permanente dgplyametros de los vehiculos y
mantener informados a los respectivos dueiios pdiorde mensajes SMS o nuestra
pagina WEB, ofreciéndoles la posibilidad de selatai automéaticamente un turno
en una mecanica automotriz.

Objetivos especificos

a. Establecer confianza en los clientes y garantizar sstisfaccion,
manteniendo un servicio permanente e informaci@ntopa.

b. Comunicar a las mecanicas automotrices que nu@sieacion como
empresa es convertirnos en sus socios estratégicos.

c. Capacitar a nuestro personal en las ultimas tegfadodisponibles en el

mercado para garantizar un servicio que superexXpsectativas de los

clientes duefos de vehiculos y duefios de mecéaitasotrices.

Desarrollar un servicio con responsabilidad soc@bn el medio ambiente.

e. Ofrecer un servicio creativo e innovador a precimspetitivos.

Q

3.3 La organizacion de la empresa

Las empresas para su correcto funcionamiento detseplir algunas funciones
basicas: Direccién, compras, produccion, finanadsma, ventas, recursos humanos
y administracion. Y cada una de estas funcione® tgue ser asignadas a los
diferentes departamentos.

3.3.1 Organigrama de la Empresa SIMAT

Al ser la empresa SIMAT nueva en el mercado y {qeiara recién su

funcionamiento, consideramos que la estructura nimgdiva no puede ser
demasiado amplia y compleja, por este motivo seohaiderado pertinente que la
empresa debe tener un departamento de gerencidepartamento técnico, un
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departamento financiero y uno de ventas y markeftimgura 58), organizados en
una estructura de red relacionandolos todos eftsec®n una sola coordinacion
central que es la gerencia; es decir la estrucirganizacional de la empresa esta
fundamentada en procesos sinérgicos entre todadayuno de los departamentos.
[50]

GERENCIA

DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DE

DEPATAMENTO e TE e
FINANCIERO TECNICO VENTAS

Figura 58: Organizacion de la Empresa SIMAT
Fuente: Autores

3.3.2 Funciones de los departamentos de la empreSdAT

Las funciones que realizaran cada uno de los daparttos son las siguientes:

a) Gerencia General: Establece los objetivos esti@iégie la empresa y los
funcionales de cada departamento, supervisandactasnes de cada uno,
administrando y asignando los recursos para queirsglan. Gestiona el
talento humano necesario para la empresa, apliganodesos de seleccion
y contratacion acordes con la empresa, busca tiegeggas para mantener
al personal motivado y el financiamiento para etfanamiento.

b) Departamento Financiero: Planifica la administraai@! dinero, para que
la empresa pueda afrontar los pagos con puntualickaatiene una situacion
patrimonial saneada, controla que la actividadadenhpresa sea rentable,
lleva la contabilidad, cobra a los clientes, pag@saproveedores y los
impuestos en las fechas establecidas y realizartgpm@ de las materias
primas manteniendo siempre un stock suficiente emipresa.

c) Departamento de Marketing y Ventas: Establece otajoente con la

gerencia estrategias y planes para aumentar lésswemejorar la atencion
a los clientes. Consigue vender los servicios demaresa en base a los
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objetivos planteados para obtener una rentabilidaéeihde a los clientes y
logra fidelizarlos.

d) Departamento Técnico: Mantiene funcionando elsiatpara el servicio de
monitoreo que se les ofrece a los clientes, mamtedncontacto con las
mecanicas automotrices, realiza la instalacion ate dquipos en los
automaviles de los clientes con profesionalismoaldad, administra el
acceso a la pagina web de la empresa. Da soponintenimiento a los
departamentos de la empresa en lo que respectedwaane y software.

3.3.3 Objetivos de cada departamento de la empreSaMAT

a) Gerencia General:

» Establecer los objetivos estratégicos de la empgré&safuncionales
de cada departamento.

e Supervisar las acciones de cada departamento.

« Velar por el cumplimiento del plan estratégicoaeirnpresa.

e Administrar los recursos de la empresa.

e Gestionar el talento humano necesario para la esapeplicando
procesos de seleccidn y contratacion de acuerds adcesidades
de la empresa.

» Buscar e implementar estrategias para mantengverdonal
motivado

e Mantener al personal actualizado con la tecnologia

e Buscar y gestionar el financiamiento para el fumainiento de la
empresa.

b) Departamento Financiero:

e Planificar la administracién del dinero, para gaeipresa pueda
afrontar los pagos con puntualidad.

« Controlar que la actividad de la empresa sea rintab

* Realizar los balances de la empresa

* Realizar los cobros a los clientes, el pago aloggedores

* Realizar la declaracion y el pago de los impuestodas fechas
establecidas.

¢ Realizar la compra de las materias manteniendopsenm stock
suficiente en la empresa.

« Realizar el rol de pagos del personal de la empresa
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c) Departamento de Marketing y Ventas:

« Establecer conjuntamente con la gerencia estratggidanes para
aumentar las ventas y mejorar la atencion a lestes.

* Vender el servicio de monitoreo de la empresa suglerlos cupos
minimos mensuales

e Atender alos clientes y lograr fidelizarlos.

¢ Realizar la promocion del servicio a través dediogrsos medios
de comunicacion.

e Establecer promociones en coordinacion con el tEpanto
financiero y la gerencia.

d) Departamento Técnico:

» Garantizar un funcionamiento permanente y adecdatigsistema
de comunicacién y monitoreo en base a un mantenimgntinuo.

» Brindar soporte alos clientes y a las mecaniotswotrices aliadas

* Realizar la instalacion de los equipos en los adtiles de los
clientes con profesionalismo y calidad, cumpliendo los tiempos
establecidos y los cupos diarios y mensuales.

» Dar soporte y mantenimiento a los departamentda empresa en
lo que respecta a hardware y software.

* Realizar innovacion en nuevos servicios y adaptad® nuevas
tecnologias.

« Respaldar la informacion de la empresa y de lesids.

* Mantener una base de datos actualizada

e Capacitar al personal de los talleres automotatiBados en el uso
correcto del sistema.

e Implementar y administrar una pagina web y un safewpara el
control y monitoreo amigable para los usuarios

Con la informacién FODA, en base a los objetivoslaleempresa y de cada
departamento procedemos a realizar los planeségtas para la empresa SIMAT:
Plan de marketing, plan de produccion, plan dersesuthumanos y plan financiero.

3.4 Plan de Marketing.

Un plan de Marketing estd compuesto por tres etdyasketing situacional que
realiza el estudio del mercado; Marketing Reladi@nuee abarca los procesos de
analisis de portafolios, segmentacion y propuestaador; y Marketing operativo
que se centra en analisis de las cuatro P (Prelzea, Producto, Promocién). En
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nuestro caso, en el capitulo 2 realizamos los dasepos, razon por la cual nos
enfocaremos en el Marketing Operativo.

3.4.1 Mercado objetivo
En base a lo trabajado en el capitulo 2 los segmaeieterminados son los siguientes:
Segmento 1

Duefios de vehiculos que posean computador abortioailedad de Cuenca, que
necesiten una informacion para realizar un mantenitm preventivo del mismo,

que estén en el grupo de edad de 25 a 65 afios,negesiten informacion oportuno
del estado de su vehiculo, servicio rapido, aseserdo e interfaz amigable y
funcionamiento permanente y éptimo del sistema

Segmento 2

Mecanicas automotrices de la ciudad de Cuenca, esi&n equipadas
tecnolégicamente o especializadas, que brindenicgende mantenimiento
preventivo a los vehiculos y necesiten un sistart@an@ético de asignacion de turnos
para la atencion de los clientes, que les brindenad la posibilidad de tener una
ficha técnica del vehiculo, de funcionamiento 6ptiyrpermanente y cuya interfaz
sea amigable.

3.4.2 Producto
Al igual que en el punto anterior, del capitule@2stablecen los siguientes servicios:

“Servicio de monitoreo permanente del vehiculoferinacion oportuna al duefio
sobre el estado de su vehiculo, para la realizadgbmantenimiento preventivo,
mediante la comunicacion entre la empresa y elricsui@ SMS, acceso a la pagina
WEB o llamada telefénica de parte de la empresaliza¢ ademas el asesoramiento
para la seleccion del taller automotriz, en base disponibilidad y a la preferencia
del duefio del vehiculo”

“Servicio de direccionamiento de clientes e infocita permanente sobre el estado
de los vehiculos, para la realizacion del mantesmioi preventivo, mediante la
comunicacion entre la empresa y la mecanica porawedpagina WEB y mensajes
SMS.”
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3.4.2.1¢,Qué quiere el mercado?

En base a las encuestas y analisis realizadosapi@llo 2 obtenemos los beneficios
y expectativas de cada uno de los segmentos idedis por la empresa, aspectos
gue se indican en la Tabla 42

SEGMENTO 1 SEGMENTO 2
N° | BENEFICIOS EXPECTATIVAS BENEFICIOS EXPECTATIVAS
Seguridad del duefi Aumentar el nimerd Aumentar los
1 | Servicio de calidad | del vehiculo y de st clientes

I de clientes
familia

Tener un registro ¢ Oportunidad de

LhiaerEr 5L e T el ficha del vehiculo | capacitacion

2 | Servicio garantizado

su vehiculo
3 | Servicio rapido Ahorro de dinero
4 Monitoreo constant§ Cuidado del mediq
del vehiculo ambiente
Mantenimiento
5 preventivo y
correctivo del
vehiculo

6 | Servicio oportuno

Servicio  puerta §

7 puerta

8 | Pagina web amigable

Tabla 42: Resumen de los beneficios y expectativas pricvzde los segmentos identificados por la
empresa
Fuente: Autores

3.4.2.2¢,Quée ofrecera la empresa al mercado?

La empresa SIMAT ofrecera al mercado de los dudBosehiculos el servicio que
se manifiesta en la propuesta de valor:

“Nuestra empresa brinda el servicio de monitoeonanente a través de telemetria

para que nuestros usuarios estén siempre inforn@delogstado de su vehiculo.
Porque nos interesa proteger su vida y alargadéade su vehiculo.”

3.4.3 Precio
Establecer el precio de un producto o un serviona de las acciones mas delicadas

en la empresa, debido a que se tienen que analgaros factores tales como los
costos directos e indirectos, para luego en basstas y tomando en cuenta las
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proyecciones de las ventas proceder a establecpregio que solvente todos los
gastos de la empresa y luego poder fijar los ptageshde utilidad o ganancia. En la
Tabla 43 se tienen los costos indirectos de la esapBIMAT.

ITEM | DESCRIPCION VALOR
1 TOTAL SUELDOS 8970,69
2 ARRIENDO 1000,00
3 COMUNICACION 1065,77
4 MONITOREO DE ALARMAS DE LA EMPRESA 50,00
5 COSTOS DE TELECOMUNICACIONES 190,42
6 PAGO DE SERVICIOS BASICOS (AGUA, LUZ) 100,00
7 PRESTAMO 5719,46
8 DEPRECIACION MENSUAL 1699,61
9 VARIOS 138,00
TOTAL DE GASTO MENSUAL 18939,79

Tabla 43: Costos Indirectos de SIMAT
Fuente: Autores

Los costos directos estan en funcion de la mapeinaa, que en nuestro caso son los
moédulos AVL y los materiales necesarios para stalasion, los mismos que se
indican en la Tabla 44

ITEM | MATERIALES UNIDAD CANTIDAD | COSTO/UNIDAD | TOTAL
1 CABLE FLEXIBLE rollo (100m) | 0,20 25,00 5,00
2 CINTA AISLANTE u 0,50 0,60 0,30

3 TERMINALES u 20,00 0,05 1,00
4 ESTANO m 1,00 0,30 0,30
5 PASTA DE SOLDAR u 0,02 1,20 0,02
6 TORNILLOS u 14,00 0,02 0,28

7 TUERCAS u 14,00 0,02 0,28
8 MODULO AVL u 1,00 178,00 178,00
TOTAL COSTO DIRECTO 185,18

Tabla 44: Costos Directos de SIMAT por unidad instafada
Fuente: Autores

2 Los datos econémicos presentados en las Tablas diédoentes planes estratégicos se obtuvieromss & un
trabajo paralelo de todos los planes estratégiemsgados en este capitulo.

3 Los datos de la Tabla 44 son valores promediomdatado a la fecha de mayo del 2013.
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3.4.3.1Percepcion precio valor

En base a la encuesta 2 aplicada a los duefioshiieulss (Anexo 1-A), en la
pregunta 14 tratamos de captar la percepcion deljppmensual que se podria cobrar
por el servicio de monitoreo de la empresa, obtelnes| resultado que se ve en la
Tabla 45 y la Figura 59.

PRECIOEN | RESPUESTA |
DOLARES | ENCUESTADOS
05 2 0,52%
1 4 1,04%
2 5 1,31%
3 2 0,52%
5 67 17,49%
6 2 0,52%
9 1 0,26%
10 82 21,41%
12 15 3,92%
15 46 12,01%
20 50 13,05%
25 24 6,27%
30 17 4,44%
35 10 2,61%
40 5 1,31%
45 2 0,52%
50 25 6,53%
60 6 1,57%
70 5 1,31%
80 4 1,04%
100 4 1,04%
150 2 0,52%
200 1 0,26%
300 1 0,26%
500 1 0,26%
TOTAL 383 100,00%

Tabla 45: Valor que desearian pagar por el servicio de nmmid
Fuente: Autores
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VALOR QUE DESEAN PAGAR LOS DUENOS
DE VEHICULOS POR EL SERVICIO
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PRECIOS A PAGAR

Figura 59: Valor que desearian pagar por el serwide monitoreo
Fuente: Autores

De la Tabla 45 y la grafica 59 se puede deducirefjwalor que estarian dispuestos
a pagar los clientes por el servicio de monitoemay disperso, y se aprecia que el
valor mas representativo es el de 10 USD con ut?2tiel total de los encuestados,
pero si sumamos todos los clientes que estan ditgmua pagar desde los 10 USD
en adelante tenemos un 78,3%, que son considecaduslos potenciales clientes.

En base a estos datos consideramos que el precieqeria cobrarse por el servicio
de monitoreo es de 9,81 USD, mas el IVA del 12% s un costo final de 10,99
USD, obteniendo una utilidad del 17,75%

Para establecer el precio de la instalacion delutod8VL en los vehiculos hemos
tomado en cuenta los costos indirectos de la empydss hemos dividido para la
capacidad de atencion a los clientes que tendrequas,es de 250 vehiculos
mensuales que se describe mas adelante (Capitubpadtado “Proceso de
Produccion”). Luego para distribuir el valor dektmindirecto proporcionalmente
se aplicd la asignacion de costos por pesos ({lripara repartirlo entre el servicio
de monitoreo y el la instalacién de los médulos AWhatando a la vez de que en
este proceso de asignacion de costos el preciobd@énmonitoreo no supera de los
10,99 USD. Los pesos asignados son los siguiette8;89 para la instalacion del
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modulo AVL y de 0,11 para el monitoreo. Dando coresultados los costos y
precios que se indican en la Tabla 46

COSTO
INDIRECTO 18939,79
MENSUAL

CAPACIDAD 250
COSTO
INDIRECTO 75,76

POR VEHICULO

PESO COSTO

o | mpiRecTo | [SOSTO | COSIO | Uriep. | UTILID. [PRECIO | PVP
DRIVER | VEHICULO :
INSTALACION
Dot Aol | 0.89 66,43 185,18 252,61 5% | 1263 | 26524 | 297,07
MONITOREO | 011 8,33 - 8,33 17,75% | 148 | 9,81 | 1099

Tabla 46: Fijacion de los precios de instalacion del médamL y del monitoreo
Fuente: Autores

3.4.3.2Elasticidad de la demanda

Analizando los datos obtenidos en las encuestasadpk a los duefios de los
vehiculos y tomando en cuenta el comportamieniogibabitantes de la ciudad de
Cuenca en el momento de comprar o adquirir biersegwicios podemos decir que
una pequeifia variacion en el precio hace que mut#jes de adquirir el servicio ya
que en nuestro caso este no es un producto dergrimeesidad, razones por las
cuales podemos indicar que nuestro servicio tiengrecio de demanda inelastica.

3.4.3.3Estrategia de precios

La estrategia que aplicaremos en el primer afia de penetracion del mercado, la
misma que se fundamenta en la generacion de unrmagwero de ventas basadas
en precios bajos. En la empresa SIMAT para podetacda mayor cantidad de
clientes en el primer afio trabajaremos con pred@penetracion basados en la
instalacion del modulo AVL sin utilidad, a un preale 252,61 USD mas IVA
(282,92 USD).

En lo que respecta al monitoreo, la estrategiare= wun precio accesible y atractivo
para el cliente.

Mientras que para las mecanicas debido a que sesirns aliados estratégicos,
hemos pensado establecer un costo de 1 USD poratawigion por cliente que la
empresa SIMAT les envie, y en compensacion, patartrde mantener las
afiliaciones les ofreceremos publicidad gratuitaneestra pagina web.
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3.4.4

Promocién y comunicacion

El marketing tiene como finalidad llegar al cliecten toda la informacion sobre el
producto para que este sea aceptado y compradeciesel fin Gltimo es posicionar
al producto en el mercado y aumentar las ventastpaer una mayor rentabilidad.
Para esto la empresa implementara algunas esasitegi

3.4.4.1Plan de Comunicacion

Para dar a conocer a la empresa y al servicio sfagpeestara se plantea realizar la
comunicacion en base a lo indicado en la Tabla 47.

ESTRATEGIA %
1 | Publicidad 60%
2 | Promocion 20%
3 | Ventas Personales 10%
4 | Ventas Publicas 10%

Tabla 47: Distribucion del plan de comunicaci¢#8]

3.4.4.2Plan de Publicidad

Con este plan lo que buscamos es el posicionanieni®m marca en el medio.

a)

b)

c)

Publico Objetivo

Nuestro publico objetivo son todos los duefios deicudos que tengan
computador a bordo y las mecénicas automotrices disigongan la
tecnologia minima para hacer el mantenimiento ptexeede los vehiculos

Objetivos

» Dar a conocer la marca y el servicio en la ciuda€denca
» Hacer que el cliente sienta la necesidad de utitinastro servicio

Mensaje

“SIMAT. Brindamos un servicio de monitoreo permanente wsrale
telemetria para que nuestros usuarios estén sia@niprenados del estado
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de su vehiculo. Porque nos interesa proteger suyvalargar la vida de su
vehiculo.”

El logotipo de la empresa es el de la Figura 6@edalié que sea de color
verde y el dibujo sea de un vehiculo con lineagaies a las de una hoja de
manera que refleje la idea de un servicio que &@mal medio ambiente.

T
simat

Figura 60: Logo de la empresa SIMAT
Fuente: Autores

d) Medios de comunicacion y promocion

- COSTO COSTO COSTO
ITEM | DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO MENSUAL ANUAL
1 Edicién y Produccion de la 5 60,00 50,00 600,00

Campafa Radial
Difusion en programas
matutinos de la campaiia
radial sobre las ventajas e
la empresa de monitoreo
2 en el siguiente 6 20,00 600,00{ 7200,00)
programacion: Lunes fa
Viernes, durante 1 me|
8h00, 9h00, 10h20, 11h1p
12h35, 13h35
Publicaciéon en un diarip

3 local 7 26,86 107,44 1289,28
4 Tripticos 2004 0,35 116,67| 1400,00
5 Flayers 200! 0,25 83,33 1000,00)
6 Tarjetas de Presentacion 2000 0,05 16,67 200,00
7 Hojas Membretadas de |a 5000 0,03 25.00 300,00
empresa

8 Hojas Volantes 2000 0,20 66,67 800,00

TOTAL MEDIOS DE PROMOCION 1065,77| 12789,28

Tabla 48: Costos de publicidad de la empresa SIMAT
Fuente: Autores

Los medios de comunicacion que utilizaremos papanpcionar el servicio de la
empresa son la radio, la presa escrita y papaargeneral. En lo que respecta a la
radio se planifica realizar un comercial que se@aé veces por dia con un costo
aproximado de 600 USD mensuales. En los peridédimades se planificé colocar
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un anuncio que saldra todos los dias de la sem@manpafio, a un costo de 26,86
USD por semana [51]. Y en lo que respecta a pdpelertiene planificado imprimir
2000 tripticos y 2000 hojas volantes (flyers) canirfformacion de la empresa,
ademds de tarjetas de presentacion y hojas depeesay para cualquier tramite o
comunicacion (Tabla 48); esta estrategia de comaai@in sera permanente.

3.4.4.3 Plan de promocion

Como estrategia para iniciar con el funcionamiem¢ola empresa proponemos
realizar las siguientes promociones de penetra@dmercado:

a) Costo de instalacién de los dispositivos en losiotgbs a precios de
penetracién es decir sin porcentaje de utilidad,ekemprimer afio de
funcionamiento de la empresa.

b) Por cada cliente adicional que traiga el clienbgté un descuento del 50%
del servicio de un mes.

c¢) Para las mecénicas automotrices les ofrecemos cpddi gratuita en
nuestra pagina web por haber realizado una ali@statégica con la
empresa SIMAT.

d) Realizar un evento de lanzamiento del serviciqqua se invitaran a los
duefios de las mecéanicas automotrices afiliadasosa nhedios de
comunicacion.

3.4.4.40rganizacion de la fuerza de ventas

En nuestro caso en particular la fuerza de vestas&integrada inicialmente por un
solo vendedor quien sera el encargado de captamed para la empresa tanto
duefios de vehiculos como mecanicas automotricagerehte y la secretaria se
encargaran de las ventas en el local de funciomaongie la empresa. Para estimular
el trabajo del vendedor su salario esta compuestarma remuneracion mensual de
318 USD més una comisién del 1% por venta de egdémonitoreo por cada
cliente que contrate el servicio.

3.4.5 Plaza o distribucion
Nuestra empresa esta enfocada hacia los mercadoaslemo de servicio, y no tiene
intermediarios para su distribucion. El servicioleg entrega directamente a los

clientes desde la empresa, razén por la cual leategia de distribucion se
fundamenta en un canal de distribucion directouiEidg1)
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Tipos de canales de distribucion

Productor Productor Productor Productor
Mayorista
@ ek Minorista

Mayorista -
Minorista Minarista
+ Ay

2

Consumidor Consumidor Consurnidor Consumidor

Directo Corta Largo

Sistema vertical

Tipos de canales de distribucion

Minorista (detfaliista). intermediario dedicado a las actividades de venta directa a los consumidores.

intermediario a de venta a i oa industrigies

Figura 61: Tipos de canales de distribucifB2]

3.4.5.1Estrategia de distribucion

Para llegar a los clientes con nuestro productardeforma fécil y sencilla se ha
establecido el plan de promocion y publicidad deena que el cliente nos ubique
en el mercado con facilidad, ademas la fuerza deasese encargara de hacer
conocer las bondades de nuestro servicio y lagjeangue puede tener el cliente al
utilizarlo; para que luego el cliente en base alis® recibido sea el encargado de
promocionarlo y traer nuevos clientes. Para estivablajo de instalacion de los
equipos de monitoreo se lo realizara con profefigima, calidad y en los tiempos
establecidos de manera que el cliente se siemséeshb con el trabajo realizado en
su vehiculo, ademas el servicio de monitoreo samfiable y de calidad.

3.5 Plan de Produccion
El plan de produccion tiene la finalidad de disefiastablecer las estrategias para
mejorar la productividad de la empresa aprovechaedicientemente la

infraestructura, los equipos y herramientas. A iooacion presentamos el plan
estratégico de produccién de la empresa SIMAT.

3.5.1 Infraestructura fisica

El local en donde se instalara la empresa SIMAUiremicio sera arrendado, y debe
cumplir con las siguientes caracteristicas:
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» Debe estar en un sector cercano a la ciudad dec€uea facil acceso para
los clientes, y que tenga facilidades para el pgle vehiculos.

» Debe tener una capacidad para instalar minimo Btpsieelevadores y al
menos 2 vehiculos adicionales bajo cubierta.

« Tener una construccién minima de 6%) para la instalacion de las oficinas.

3.5.1.1Instalaciones

El local contara con las siguientes instalacioraea [a parte administrativa: Oficinas
para la gerencia, departamento financiero, desawyohantenimiento de software.
Para la atencion al cliente secretaria y ventad®aran en hall de manera que el
cliente tenga a una persona de la empresa pare atienda, ademas se adecuara
una sala de espera con muebles comodos, un esjgacadeteria, una television, y
con acceso a gratuito una red WI-FI.

Todos los espacios designados para el personalniasthaiivo contaran con
estaciones de trabajo con escritorios, sillas éngicas, un computador conectado
en red para el manejo de la informacion de la esapestantes y archivadores (Tabla
49)

Para la instalacion de los equipos AVL en los walbk; el espacio debe tener una
cubierta con capacidad para instalar dos puentmaddres, y parqueo para dos
vehiculos. Ademas debe existir una bodega en laguelocaran los armarios con
herramientas y los estantes con los equipos y ia@E®que servirdn para instalarse
en los vehiculos.

MOBILIARIO
CosTO | cosTo
ITEM  |DESCRIPCION CANTIDAD coSTO | C0ST
KIT DE EQUIPOS DE OFICINA
(ESCRITORIO, SILLA GIRATORIAS,
1 |SILLA DE ATENCION, BASURERO Y 7 250 1750
ESTANTE)
2 | CENTRALITA TELEFONICA 1 179 179
3 | JUGO DE MUEBLES 1 500 500
4 |TvPLASMA 1 600 600
5 | ADORNOS DE OFICINAS 300
[ETRERO DE LOCAL v
6 | GIGANTOGRAFIA 1 400 400
7 | swiTcH wirRELESS 1 9 90
8 | DISPENSADOR DE AGUA 1 70 70

Tabla 49: Mobiliario para la empresa SIMAT
Fuente: Autores
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En la entrada del local se colocard un letrero dgam un gigantografia con el

logotipo de la empresa y la informacion de la misatagual que en el interior se

colocaran en lugares estratégicos cuadros inforowtsobre la empresa y sus
servicios de manera que posicionemos la marcacieele, con el simple hecho de
ingresar al local de la empresa. Ademas en logdsgie trabajo de los empleados
se colocaran algunos cuadros con la mision y videha empresa, para inducir el
sentido de pertenencia de los empleados haciageesmSIMAT.

3.5.1.2Equipos y Herramientas

A continuacién se detallan los equipos y herraraemtecesarias para realizar el
trabajo de instalacion de los equipos AVL en ldsiselos (Tabla 50). Los puentes
elevadores son necesarios para realizar las iostaés de los sensores y ademas
facilitar el cableado hacia al médulo AVL, con Wiralidad similar se considerd
tener 2 rampas hidraulicas tipo tijeras para ltege mantenimiento de los mddulos,
el resto del equipo y herramientas son de uso geyerecesarios en toda empresa
gue tenga que trabajar con vehiculos.

EQUIPOS PARA INSTALACION
L COSTO
ITEM DESCRIPCION MODELO CANTIDAD COSTO TOTAL
PUENTE
1 ELEVADOR MARCA LAUCH | 2 5900 11800
HERRAMIENTAS
2 VARIAS (KITS) 4 400 1600
TALADRO DE
3 PEDESTAL TAIWAN 3/4HP | 1 300 300
CENTRAL
EEJ&;’_‘F'CA PNEUMATIC 2 200 400
EARTH QUAKE
GATAS PISO 2t.
4 HIDRULICAS HYUNDAY 4 40 160
RAMPAS
(PAREJAS)
Elevador De Tijer MARSHAL 2500
5 Con Plataformas KG 2 2200 4400
capacidad 2500 Kg
Marshal
ARMARIOS PARA
6 HERRAMIENTAS 8 350 1050

Tabla 50: Equipos para instalacién de médulos AVL
Fuente: Autores
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En la Tabla 51 se detallan los equipos informata®sistema y redes necesarios
para el funcionamiento de la red de la empresd geateicio de monitoreo de los
vehiculos.

EQUIPOS DE SISTEMA Y REDES
R COSTO
ITEM | DESCRIPCION MODELO CANTIDAD ~ COSTO | =
1 ROUTER 3825 2 5000 10000
2 SWITCH_CORE WS-C4507R 1 8000 8000
3 SWITCH CISCO 2960 2 1600 3200
SERVIDORES_
4 CLON CLON 4 1100 4400
COMPUTADORAS
5 PARA OFICINA | CLON 6 800 4800
IMPRESORAS
6 L ASET HP 4 300 1200
5KVA CON
SISTEMAS
GENERADOR DE| AUTOMATICOS
7 RESPALDO DE 1 4000 4000
TRANSFERENCIA
E INSTALACION
BANCO DE
8 BATERIAS  DE | 5KVA 1 1500 1500
RESPALDO
SISTEMA DE
9 ALARMAS 1 1500 1500
EQUIPO
TRANSMISOR
10 RECEPTOR 1 5000 5000
(BASE)
INSTALACIONES
11 ELECTRICAS EN 1 1000 1000
GENERAL
CABLEADO
12 ESTRUCTURADO L 2000 2000

Tabla 51: Equipos de Sistema de Redes
Fuente: Autores

3.5.2 Proceso de produccion

En la empresa SIMAT se buscaran implementar prgoeisdas diferentes areas, de
manera que el cliente obtenga un servicio de aligese sienta contento con el
trabajo de instalacion de los modulos AVL en suimgb y con el servicio de
monitoreo, basados en una buena atencion al cliente
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3.5.2.1Calidad del servicio

Para garantizar la calidad del servicio en la lastén de los equipos AVL, se
contara con personal calificado y debidamente eatie, de manera que no se afecte
al vehiculo. En la instalacién de los equipos AVIMAT aplicara técnicas de
implementacion lo menos invasivas posibles enébsgoulos.

Para garantizar el funcionamiento del sistema deitor@o permanente se
estableceran turnos rotativos de trabajo entremlopal del departamento técnico
de manera que se cubran las 24 horas del diagidtesdias de la semana; y si se
presentaran inconvenientes técnicos se disponguilgos de redundancia.

3.5.2.2Capacidad de produccion

Para establecer la capacidad de produccién en SiM#at@mos sujetos a la
infraestructura instalada y a la cantidad de pedsdedicada a la instalacién de los
equipos AVL. Se tiene proyectado que instalar umipsy AVL demora
aproximadamente 2 horas trabajando un solo tééngtalador, con tres técnicos
instaladores podemos instalar en un dia 12 equipds y los sdbados 6 equipos,
en total a la semana podriamos instalar en el nugolos casos 66 equipos o
maodulos, y al mes 264, pero asumimos que nuegbecickiad de instalacion es de
250 médulos debido a que se tendra que realizaaetenimiento de los médulos
cada 4 meses, razon por la cual se dispondra dgensana para este objetivo.

3.5.2.3Materia prima

Nuestra materia prima fundamental son los moduldd Aon sus accesorios,
pudiendo sumarse a estos, los cables conductoregbde, y elementos sencillos
como tornillos, cinta aislante, estafio en hilofgade soldar y amarres plasticos.

3.6 Plan de Gestidon del Talento Humano

El plan de gestidn del talento humano de la emgiesa la finalidad de establecer
la estructura funcional de cada departamento yase B las politicas definir los
perfiles y funciones de cada uno de las personasngegran la empresa, al igual
que los salarios e incentivos del personal. A colttion presentamos el plan
estratégico de gestion del talento humano de laesaBIMAT.

3.6.1 Estructura organica funcional
SIMAT es una empresa cuya estructura funcional ieérgica, en donde el

departamento principal es la gerencia y en basstaa & establecen todos los
procesos de relacién entre todos los departaméFignsra 58). Los departamentos
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de la empresa estén estructurados segun se meresdrgigura 62 en la que se puede
apreciar que tenemos en el Departamento de Ger@rggaente y una secretaria, en
el Financiero un financiero o contador, en Ventas dendedores y en el
Departamento Técnico un jefe técnico, un program&@®A (Administrador de
Base de Datos), un asistente de programacion ytegp@s técnicos instaladores y
tres asistentes de monitoreo y soporte.

DEPARTAMENTO
GERENCIA FINANCIERO VENTAS TECNICO
JEFE TECNICO
PROGRAMADOR
DBA

ASISTENTE
PROGRAMADOR

3 TECNICOS
INSTALADORES

3 ASISTENTES DE
MONITOREO Y

SOPORTE

Figura 62: Organizacion por departamentos de la empresa SIMAT
Fuente: Autores

3.6.2 Funciones, cargos y perfiles.
Para el correcto funcionamiento de la empresa essa€o que cada persona que
trabaja en la misma tenga claro cuales son susohexy responsabilidades. Por

este motivo a continuacion tenemos en las Tablas18260 un detalle del manual
de funciones para la empresa SIMAT.
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Cargo Gerente
Departamento Gerencia
A quien reporta su| Socios de la empresa

trabajo (superior o jefe)

Personas a su cargo

Secretaria, financiero, vendedor, jefe técnico

Perfil

Magister en Administracion de Empresas o Negocios

Competencias

Liderazgo, iniciativa, capacidad de toma de deniso trabajo
bajo presién, motivador y comportamiento ético

Experiencia

2 anos

Funciones

« Establecer los objetivos estratégicos de la empresa

« Establecer los objetivos funcionales de cada demperito.

« Supervisar las acciones de cada departamento,

¢ Administrar y asignar los recursos para que se amlps
objetivos de cada departamento.

« Gestionar el talento humano necesario para la emapre

e Aplicar procesos de seleccion y contratacion aoobn la
empresa

« Buscar y poner en practica las estrategias paraemamal
personal motivado y con indices de productividadados.

¢ Buscar y gestionar los recursos y el financiamigraa el
funcionamiento de la empresa.

Horario de trabajo

De lunes a Viernes de 08h00 a 12h00 y de 14h0G@018

Séabados de 08h00 a 12h00

Tabla 52: Ficha de funciones del Gererjt8] [53]

Cargo Secretaria
Departamento Gerencia
A quien reporta su| Gerente
trabajo (superior o jefe)

Personas a su cargo Ninguna

Perfil

Secretaria Bilingte
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Competencias

relaciones
discrecion;

Trabajo bajo presién, buenas
capacidad de comunicacion,
comportamiento ético

interpatssy
adaptabilica

Experiencia

No indispensable

Funciones

* Elaborar documentos tales como: cartas, oficiogasa
facturas, memorandum, comunicados, etc.

* Manejar la correspondencia

» Archivar la documentacion

e Realizar y recibir llamas telefénicas, tomar recado
comunicarlos a las personas respectivas.

< Organizar las agendas del personal de la empresa

< Atender adecuadamente a los clientes y proveedores

Horario de trabajo

De lunes a Viernes de 08h00 a 12h00 y de 14h0®@018

Séabados de 08h00 a 12h00

Tabla 53: Ficha de funciones de la Secretafdd] [53]

Cargo Contador
Departamento Financiero
A quien reporta su| Gerente
trabajo (superior o jefe)

Personas a su cargo Secretaria

Perfil

Ingeniero Comercial (CPA)

Competencias

Trabajo bajo presion; trabajo en equipo, calidachdnea y buen
trato interpersonal y comportamiento ético

Experiencia

2 afos

Funciones

¢ Planificar la administracion del dinero, para qaeipresd
pueda afrontar los pagos con puntualidad.

¢ Controlar que la actividad de la empresa sea rantabl

¢ Llevar adelante la contabilidad de la empresa

¢ Realizar los balances de la empresa

¢ Realizar los cobros a los clientes

« Pagar a los proveedores

¢ Realizar la retencion, la declaraciéon y el pago de
impuestos en los plazos y fechas establecidas.
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¢ Realizar la compra de las materias manteniendo sgeemp
stock suficiente en la empresa.

¢ Mantener los inventarios de los activos de la es®pre
actualizados

¢ Elaborar el rol de pagos del personal de la empyess
pagos respectivos.

* Verificar la validez de
financieros de la empresa

* Archivar adecuadamente los documentos financieeoka d
empresa

los documentos contables

Horario de trabajo

De lunes a Viernes de 08h00 a 12h00 y de 14h0®@018

Séabados de 08h00 a 12h00

Tabla 54: Ficha de funciones del Contad@i8] [53]
Cargo Vendedor
Departamento Ventas y Marketing
A quien reporta su| Gerente, al contador y al jefe técnico

trabajo (superior o jefe)

Personas a su cargo

Ninguna

Perfil

Conocimientos en ventas y marketing

Competencias

Trabajo bajo presion; trabajo en equipo, calidachdne, buen
trato interpersonal, comportamiento ético y actjtoditiva

Experiencia

2 afos

Funciones

« Proponer estrategias y planes para aumentar lasasver
mejorar la atencioén a los clientes.

* Vender el servicio de monitoreo de la empresa

e Atender a los clientes y lograr fidelizarlos.

» Realizar la promocién del servicio a través de lesrdos
medios de comunicacion.

« Establecer promociones en coordinacion con el teepanto
financiero y la gerencia.

Horario de trabajo

De lunes a Viernes de 08h00 a 12h00 y de 14h0®:@018

Tabla 55: Ficha de funciones del Vendedd8] [53]
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Cargo Jefe Técnico

Departamento Técnico

A quien reporta su| Gerente
trabajo (superior o jefe)

Personas a su cargo Programador DBA, asistente programador y técnicstaliadores

Perfil Ingeniero Electronico, Ingeniero Eléctrico, Ingenide Sistemas
o Ingeniero Automotriz

Competencias Trabajo bajo presion; trabajo en equipo, calidathdma, buen
trato interpersonal, comportamiento ético

Experiencia 2 afios en cargos similares

Funciones e Organizar y supervisar el trabajo del personal |del
departamento técnico.

* Revisar las fichas de trabajo del personal de sartipento

e Proponer e implementar estrategias para mejoral la
productividad.

e Establecer procedimientos para la ejecucién debjoa

e Organizar los turnos con el personal encargadsigima
de monitoreo para garantizar un funcionamiento paente
del sistema.

e Organizar las o6rdenes de trabajo vy distribuiflas
adecuadamente entre los técnicos instaladores.

e Mantener un inventario de equipos y materialecmirfies
en bodega, para el funcionamiento de la empresa.

e Coordinar el mantenimiento y reposicion de los euslip
herramientas de la empresa.

« Realizar propuestas de innovacion tecnolégica dmfaresa.

» Coordinar el soporte a los clientes y a las meaar)ic
automotrices aliadas

» Controlar que la instalacion de los equipos enltsradviles
de los clientes se realice dentro de los paramefros
estandares de calidad, cumpliendo con los tiempos
establecidos y los cupos diarios y mensuales.

« Dar soporte y mantenimiento a los departamentodade
empresa en lo que respecta a hardware y software.

e Coordinar con los programadores el respaldo dg la
informacién de la empresa y de los clientes.

e Organizay coordina la capacitacion al person#bsitalleres
automotrices afiliados en el uso correcto del siate
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¢ Mantiene informado al Gerente y al departamentaniiiero
del funcionamiento del departamento y de la praddigetd
del mismo.

Horario de trabajo

De lunes a Viernes de 08h00 a 12h00 y de 14h0®:@018

Séabados de 08h00 a 12h00

Tabla 56: Ficha de funciones del Jefe Técnjd8] [53]

Cargo Programador DBA
Departamento Técnico
A quien reporta su| Jefe técnico

trabajo (superior o jefe)

Personas a su cargo

Asistente programador

Perfil

Ingeniero de sistemas con conocimientos en telepmaciones.

Competencias

Trabajo bajo presion; trabajo en equipo, calidachdma, buen
trato interpersonal, comportamiento ético

Experiencia

2 afos

Funciones

¢ Realiza el respaldo de las bases de datos

¢ Manejar la pagina web.

¢ Brinda soporte a los departamentos de la empresattevare
y hardware.

« Mantiene funcionando el sistema permanentement&)24

¢ Brinda soporte a los clientes y a las mecanicasmattices
aliadas

¢ Realiza y pone en funcionamiento la red de comuitinas
de la empresa entre los vehiculos, SIMAT, cliedtesios de
vehiculos, y duefios de mecanicas automotriceagsiti

Horario de trabajo

De lunes a Viernes de 08h00 a 12h00 y de 14h0Gi@018

Séabados de 08h00 a 12h00

Tabla 57: Ficha de funciones del Programador DB#8] [53]

Cargo

Asistente Programador

Departamento

Técnico
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A quien reporta su
trabajo (superior o jefe)

Programador DBA

Personas a su cargo

Ninguna

Perfil

Ingeniero de Sistemas o Programador

Competencias

Trabajo bajo presion; trabajo en equipo, calidachdma, buen
trato interpersonal, comportamiento ético

Experiencia

1 afio

Funciones

* Monitorear el funcionamiento del sistema

¢ Realiza el respaldo de las bases de datos

¢ Manejar la pagina web.

¢ Brinda soporte a los departamentos de la empresaftevare
y hardware.

¢ Mantiene funcionando el sistema permanentement&)24

¢ Brinda soporte a los clientes y a las mecanicasmattices
aliadas

Horario de trabajo

De lunes a Viernes de 08h00 a 12h00 y de 14h0®@018

Séabados de 08h00 a 12h00

Tabla 58: Ficha de funciones del Asistente Programad@] [53]

Cargo Técnico Instalador
Departamento Técnico
A quien reporta su| Jefe técnico

trabajo (superior o jefe)

Personas a su cargo

Ninguna

Perfil

Técnico en Electricidad, Técnico en Electrénica écnlico en
Automotriz.

Competencias

Trabajo bajo presion; trabajo en equipo, calidachdne, buen
trato interpersonal, comportamiento ético

Experiencia

No indispensable

Funciones

¢ Realizar la instalacion de los equipos en los autdesde
los clientes con profesionalismo y calidad, cunmalie con
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los estandares, tiempos establecidos y los cup®sliy
mensuales.

¢ Llenar correctamente las ordenes de trabajo deaizaide

¢ Mantener informado al jefe técnico del estado de
herramientas y equipos para la instalacion de lidutes de
rastreo en los automoviles.

» Informar al jefe técnico del inicio y la culminanidel trabajo
en cada automovil.

¢« Mantener ordenado limpio y organizado el centro|de
instalacion de los moédulos en los automoviles.

a

9 Horario de trabajo De lunes a Viernes de 08h00 a 12h00 y de 14h0®@018

Séabados de 08h00 a 12h00

Tabla 59: Ficha de funciones del Técnico Instalaf@8] [53]

1 Cargo Asistente de monitoreo y soporte

2 Departamento Técnico

3 A quien reporta su| Jefe técnico
trabajo (superior o jefe)

4 Personas a su cargo Ninguna
5 Perfil Bachiller con conocimientos de informatica
6 Competencias Trabajo bajo presion; trabajo en equipo, calidachdna, buen

trato interpersonal, comportamiento ético

7 Experiencia No indispensable
8 Funciones « Realizar el monitoreo permanente del sistema.
« Dar soporte a los clientes por via telefénica ormpedio de
la WEB.

« Realizar reportes diarios y entregarlos al jefeitécn

9 Horario de trabajo De lunes a domingo en turnos rotativos de 8 hanasirmos de
06h00 a 14h00 de 14h00 a 22h00 y de 22h00 a 06h00

Tabla 60: Ficha de funciones del Asistente de monitoreqpide[48] [53]
3.6.3 Politicas para el talento humano de la empresa SIMA

La empresa SIMAT necesita aplicar politicas parael@ccion, contratacion y el
establecimiento de las remuneraciones para elmerde la empresa, de manera que
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las personas que ingresen a laborar sean las roagasl y ademas se sientan
conformes con la remuneracion que se les puedeeofre

3.6.3.1Reclutamiento y seleccién del personal

Para realizar el reclutamiento del personal, skizegdn convocatorias externas, a
través de la prensa escrita, en periddicos locafel®s que se indicaran las vacantes
y las funciones del cargo a desempefiar, al igualagihorarios de trabajo.

El proceso que deberan seguir los interesadossiguétnte:

a) Presentar sus curriculos actualizados en la gerelecla empresa,
con la documentacion que respalde los mismos.

b) Rendir una prueba psicométrica y una prueba decgorentos en
el &rea de acuerdo al cargo a desempenfar.

c) Tener una entrevista con el gerente o personansaple de la
seleccidén del personal.

Una vez analizadas las carpetas, las pruebaswrévista se procedera a seleccionar
a la persona que ocupard el cargo en base a ldsjgairobtenidos, siendo
seleccionada la que alcance el mayor puntaje.

3.6.3.2Contratacién y remuneracion

Toda persona que sea contratada por la empresaangon un contrato de prueba
de tres meses, luego de los cuales se procedemacantratacién indefinida,
ajustandose a los reglamentos y normativas deldecwan el campo laboral.

La remuneracion se la realizar4 en base a lo dablese la ley, es decir un sueldo
fijo con todas sus componentes salariales, y eas de los vendedores el sueldo
mas una comision por cada cliente que contratergicgd. Esta comision se la
calculara en base al 1% del costo que tenga el lm@d(L hacia al publico.

A continuacién en la Tabla 61 se da a conocerdamineraciones para el personal
de la empresa SIMAT.
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1 | Gerente 30,001000,00 1000,00 16,00 | 100,00 0,00 91,67 1191,67| 102,85/ 0,00( 0,00| 102,85| 1088,82]
2 | Secretaria 30,00318,00 | 318,00 16,00 31,80 0,00 29| 378,95 | 32,71 | 0,00 0,00| 32,71 | 346,24
3 | Programador MBA 30,00600,00 | 600,00/ 16,00 60,00 0,00 55( 715,00 | 61,71 | 0,00 0,00| 61,71 | 653,29
4 | Asistente programador| 30,0850,00 | 450,00| 16,00 45,0<|) 0,00 41| 536,25 | 46,28 | 0,0Q 0,00| 46,28 | 489,97
5 | Jefe técnico 30,00800,00 | 800,00f 16,00 80,00 0,00 73/ 953,33 | 82,28 | 0,00 0,00| 82,28 | 871,05
6 | Contador 30,00600,00 | 600,00 16,00 60,00 0,00 55| 715,00 | 61,71 | 0,00 0,00| 61,71 | 653,29
7 | Técnico instalador 1 30,0@50,00 | 450,00f 24,00 67,50 0,00 43| 560,63 | 48,39 | 0,0Q 0,00| 48,39 |512,24
8 | Técnico instalador 2 30,0@50,00 | 450,00f 24,00 67,50 0,00 43| 560,63 | 48,39 | 0,0Q 0,00| 48,39 |512,24
9 | Técnico instalador 3 30,0@50,00 | 450,00] 24,00 67,50 0,00 43| 560,63 | 48,39 | 0,04 0,00( 48,39 | 512,24
10 | Asistente de monitoreo|130,00{ 318,00 | 318,00| 104,0®06,7 | 0,00 43,71568,43 | 49,06 | 0,0Q 0,00| 49,06 |519,37
11 | Asistente de monitoreo|230,00|{ 318,00 | 318,00| 104,0®06,7 | 0,00 43,71568,43 | 49,06 | 0,0Q 0,00| 49,06 |519,37
12 | Asistente de monitoreo|30,00| 318,00 | 318,00 104,0@06,7 | 0,00 43,71 568,43 | 49,06 | 0,00 0,00| 49,06 |519,37
13 | Vendedor 1 30,00318,00 | 318,00( 0,00 0,00 227,426,50| 571,97 | 29,73 | 0,00 0,00| 29,73 | 542,23
14 | Vendedor 2 30,00318,00 | 318,00( 0,00 0,00 227,426,50| 571,97 | 29,73 | 0,00 0,00| 29,73 | 542,23

Tabla 61: Remuneraciones de los empleados de la empresalSIMA

Fuente: Autores
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3.7 Plan Financiero

El plan financiero es uno de los principales arteamecuenta en la elaboracion e

implementacién de las estrategias de una empraspjeytoda accion que se realiza
en cada departamento se ve reflejada directameimgresos 0 egresos. Es por esta
razon que la informacién que este plan contieré @istctamente relacionada con

los planes de marketing, produccion y gestiénalehto humano. Sirviendo ademas

para analizar y verificar el estado de la empresales son sus ganancias y donde
estan las debilidades de la misma que deben sedtmren cuanta para establecer
nuevos planes de mejora en busca siempre de teaenayor rentabilidad.

Para la estructuracién del plan financiero sezaallas siguientes actividades
e Establecer la inversidn inicial de arranque detaresa
e Establecer los costos directos y costos indirectos.

* Realizar las proyecciones de las ventas, para rdiet@r los ingresos
mensuales y anuales.

¢ Realizar un flujo de fondos.
« Determinar el punto de equilibrio.

* Analizar la sostenibilidad de la empresa y su resabilidad social.

3.7.1 Inversion

Para realizar la puesta en funcionamiento de laresapSIMAT se tendra que
realizar una inversion, que representa gastosamst{fucion de la empresa, compra
de mobiliario, compra de los equipos y herramigrgdgcuacion local, compra y
disefio del software para el monitoreo, compra sledmipos AVL, y de los equipos
de sistemas y redes (Tabla 62)

4 Algunos datos y valores ya han sido presentadosajizados en los respectivos planes de Marketieg, d

Produccion y de Recursos humanos, razon por laeadak Tablas del Plan Financiero tendremos dai®sesumen
los anteriores, tales como Costos directos, Castiiectos, etc.
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INVERSION INICIAL

ITEM | DESCRIPCION VALOR

1 MOBILIARIO 3889

2 EQUIPOS PARA INSTALACION 19710

3 COSTOS DE SOFTWARE PARA MONITOREO 6000

4 EQUIPOS AVL 6000(

5 EQUIPOS DE SISTEMAS Y REDES 466p0
TOTAL ACTIVO FIJO 136199

6 COSTOS DE CONSTITUCION DE LA EMPRESA 2000

7 ADECUACION DEL LOCAL 5000
TOTAL GASTO DE INICIO 7000
TOTAL INVERSION INICIAL 143199

Tabla 62: Inversion inicial para la puesta en funcionamiedsla empresa SIMAT

Fuente: Autores

Todos estos gastos seran cubiertos con un préstad?.000 USD que se realizara
a una entidad bancaria a un interés anual de 16(80%&xo0 2), por ser crédito de

consumo. Ademas se considera que el sobrante @litactuego de los gastos de
arranque de la empresa, servirdn para cubrir ls®gale funcionamiento de los

primeros meses.

3.7.2 Presupuesto de ventas

Los ingresos que tendra la empresa SIMAT son por:

* Instalacion de moédulos AVL

*« Monitoreo

« Tasa establecida a las mecénicas afiliadas potelaendido

+ Tasa de renovacion anual del servicio de monitoreo

En al afio 1 se ha proyectado tener el crecimigticado en la Tabla 63, tomando
en cuenta que la empresa esta iniciando su furmiento.
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VEHICULOS DISPOSITIVO MES (DIAS N° DE DISPOSITIVOS
INSTALADO DIARIO LABORABLES 20) INSTALADOS MENSUALMENTE
1 1 20
1 2 20
4 3 80
4 4 80
5 5 100
7 6 140
7 6 140
7 8 140
8 9 160
7 10 140
8 11 160
8 12 160
TOTAL PRIMER ANO 1340

Tabla 63: Proyeccién de crecimiento de ventas en el prinfier a
Fuente: Autores

A partir del segundo afio consideramos un crecimidatlos clientes del 10% con
respecto al afio anterior en lo que respecta astalation de modulos AVL, y
ademas consideramos una tasa desercion del 10%lpaamitoreo (Tabla 64). Es
importante indicar que al crecer el nUmero de ®@igron modulos instalados, crece
también el nimero de vehiculos monitoreados, lasesuse van acumulando afio
con afno, haciendo que la empresa a partir delrtefimeempiece a ganar mas por el
monitoreo que por la instalacion de los médulokbervehiculos.
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ANOS ANO 1 ARO 2 ARO 3 ARNO 4 ARO 5 ANO 6 ANO 7 ARO 8 ARNO 9 ARO 10
INGRESOS
N° DE INSTALACIONES 1340 1474 162p 1785 1964 2161 2378 2616 2874 3166
INSTALACION | CRECIMIENTO 10% - - - - - - - - - -
PRECIO DE PENETRACION POR MODULO |  252,6 - 265,24 - - - - - B - .
INGRESO POR MODULO INSTALADO 265,24 338.496,92 390.963,:5 430.219,49| 473.453,63] 520.931,61] 573.183,91| 630.741,02] 693.868,17| 763.361,09| 839.750,24
N° DE VEHICULOS MONITOREADOS 134 268p 4034 5416 6838 8315 9864 1149p 13221 150B5
N° DE VEHICULOS RENOVACION 0 120! 241p 3631 4874 6154 7484 887 1034 11899
MONITOREOQ | TASAPOR RENOVACION 10,00 s»; 10,00 10,42 10,85 11,30 11,77 12,26 12,77 13,30 13,86
INGRESO POR RENOVACION ANUAL 0 12.060,00) 25.123,39) 39.393,83 55.079,30) 72.437,15 91.756,88| 113.350,42| 137.579,37| 164.861,12
PRECIO ANUAL DE MONITOREO 117,75 117,7 122,65 <4 133,07 138,6 144,37 150,88 156/63 163,15 16,93
INGRESO POR MONITOREO 157.788,28]  328.704,55 515.356,53  720.695,01|  947.769,94| 1.200.430,60 1.482.998,71 1.799.999,42 2.156.959,66 2.560.046,33
INGRESO POR ENVIO DE VEHICULOS A
MECANICAS 8.040,00) 16.748,98 26.259,66 36.722,55  8.2¢3,01 61.167,1 75.565,24 91.717/81 109.906,49 30.425,51,
TOTAL DE INGRESOS 504.325,21|  748.477,42]  996.959,07| 1.270.265,02 1.572.073,86 1.907.218,84 2.281.061,86 2.698.935,81 3.167.806,61 3.695.103,20

Tabla 64: Proyeccion de crecimiento de ventas en 10 afios
Fuente: Autores
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3.7.3 Flujo de fondos

EL flujo de fondos es el analisis de los ingresegnesos de la empresa en el tiempo,
y sirven para determinar la tasa de retorno intdeicapital y el valor actual neto
del dinero invertido traido hacia el presente, €stos indicadores se puede realizar
un analisis de valoracién de la empresa, y vea shisma es rentable o no en el
tiempo. En las Tablas 65 y la 66 se presentandtssdlel flujo de fondos de la
empresa SIMAT para un tiempo de 10 afios, con uneersion a los 5 afios (Tabla
de depreciacidn en el Anexo 3)
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ANOS | |AN01 |AN02 |AN03 ‘ANO4 |AN05 ‘ANOG ‘ANO7 ‘ANOS |AN09 |AN010|

COST. FIJOS

COSTO DE MODULO AVL MTV 17800 178,00 18540| 10312] 201,15| 20952 218,24| 227,31] 236,77 24662 256,88

MODULO AVL 178,00| 238520,00] 273286,68] 313236,81 359055,13 411495,77| 471606,33| 540552,25| 619390,50 709771,51| 813279,18

COSTOS DE MATERIALES DE INSTALACION 9555 56| 9626,56| 11029,73 12642,10| 14491,30| 16607,78] 19033,82| 2181645 24998,32| 28646,06] 32823,58

TOTAL COSTOS FIJOS 248146,56) 284316,40 325878,91| 373546,43) 428103,55| 490640,15| 562368,70] 644388,82| 738417,57| 846102,76

COST. INDIRECTOS

GERENTE 14300,00] 14300,00] 14894,88| 1551451 1615901 16832,16| 17532,38| 18261,73| 10902142 1981271 20636,92

SECRETARIA 4547,40| 4547,40| 4736,57| 493361 5138,85| 5352,63| 557530| 5807,23] 6048,81| 6300,44| 6562,54

PROGRAMADOR - MBA 8580,00] 8580,00] 8936,93| 9308,70| 9695,95| 10099,30| 10519,43 10957,04| 11412,85 11887,62| 12382,15

ASISTENTE - PROGRAMADOR 6435,00| 6435,00] 6702,70| 6981,53| 7271,96| 7574,47| 7889,57| 8217,78| 8559,64| 891572| 928661

JEFE TECNICO 11440,00] 11440,00] 1191590 12411,61) 12927,93| 1346573 14025,90| 14609,38 15217,13| 15850,17| 16509,53

CONTADOR 11440,00| 11440,00 1191590 12411,61) 12927,93] 13465,73| 1402590 14609,38| 15217,13| 15850,17| 16509,53

TECNICO INSTALADOR (3) 18440,60| 18440,60] 19207,72| 20006,77| 20839,05| 21705,95| 22608,92| 23549,45 24529,11] 25549,52| 26612,38

VENDEDOR (2 PERSONAS) 13013,63 13013,63 13829,78| 1445837| 15150,35| 15911,01 16748,25| 17670,01 18681,57| 19796,14| 2102163

ASISTENTE DE MONITOREO (3) 18697,16| 18697,16| 19474,96| 2028512 2112898 22007,95| 22923.48| 23877,09 24870,38| 25904,99| 26982,64

ARRIENDO 12000,00] 12000,00| 12499,20| 13019,17| 13560,76| 14124,89| 14712,49| 15324,53 15962,03| 16626,05 17317,69

COMUNICACION 12789,28| 12789,28| 13321,31| 1387548 1445270 15053,93| 15680,18| 16332,47| 17011,90| 17719,60| 1845673

VARIOS 1656,00] 1656,00] 1724,80| 1796,65| 1871,30| 194924| 2030,32| 2114,78] 2202,76| 2294,30| 238984

MONITOREO POR ALARMAS 600,00 600,00 62496 650,96 678,04 70624 73562 766,23 79810 831,30 865,88

PLAN DE DATOS 3138,50| 3138,50| 3269,06| 3405,05| 3546,70| 3694,25| 3847,93| 4008,00] 4174,74| 434840 4529,30

DEPRECIACION

107514,94 107514,94] 68370,62| 38476,04| 17831,19] 6436,09] 36786,46] 22071,88] 11035,94] 3678,65 0,00
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(Continuacion de la tabla de la pagina anterior)

ANOS

ARO 1 ARO 2 ARIO 3 ARO 4 ARO 5 ARO6 |[ARO7 |[ARO8 [ARO9 |[ARO 10
PAGO DE SERVICIOS BASICOS 1200,00]  1200,00]  1249,92|  1301,92] 135608 141249 147125 1532,45| 159620 1662,60] 173177
VESTIMENTA - EMPLEADOS 2800,00]  2800,00] 291648  3037,81] 316418 329581 343201 357572| 3724.47] 387941  4040,79
PRESTAMO 6863355  68633,55| 6863355  68633,55
TOAL GOENTOS INPIRIEETOE 317226,05| 28422534 26050843 177701,95 17308786 210546,30] 203285,15 200064,18 200907,87| 205835,93
ECIRIESOE 565.372,61 568.541,74 586.387,34 551.248,38 601.191,41 701.186,4 765.653,9 844.453,0 939.3254 1.051.938

Tabla 65: Total de egresos de SIMAT en 10 afios

Fuente: A
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ANOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

FLUJO DE FONDOS 0,00 -61.047,4 179.935,6 | 410.571,7 |719.016,6 | 970.882,4
INVERSIONES Costo
INFRAESTRUCTURA | 15802(0 158020 48743,6
INSTALACION
EQUIPOS DE OFICINA| 3889 3889
PRESTAMO 162000 162000

323909 0 0 0 0 48743,6
FLUJO DE FONDOS $ $ $ $ $ $
NETOS (323.909,0) | (61.047,4) | 179.935,68 | 410.571,73 | 719.016,64 | 922.138,84
ANOS ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
FLUJO DE FONDOS 1.206.032,3 1.515.408,00 | 1.854.482,81 | 2.228.481,17 | 2.643.164,50
INVERSIONES Costo
INFRAESTRUCTURA 158020
INSTALACION EQUIPOS
DE OFICINA 3889
PRESTAMO 162000

FLUJO DE FONDOS
NETOS 1.206.032,3 1.515.408,0 1.854.482,8] 2.228.481,17  2.643.164,5(
Tabla 66: Flujo de fondos SIMAT en 10 afios
Fuente: Autores

Para poder calcular la TIR y el VAN es necesariemeainar la tasa del costo de

oportunidad, para la cual procedemos a calcul@osto Promedio Ponderado del
Capital WACC:

1.- Determinacion del Costo de Capital o Patrimdiebla 67)

kE=rf+B[E(rm)—71f]

VARIABLE DESCRIPCION FUENTE VALOR
kg Costo del Patrimonio Resultado de la Férmula -9,52%
15 Tasa libre de Riesgo Tasa de Interés de Bonos dadidEst18,99%
Ecuatoriano
B Medida de riesgq Betas por Sector 1,11

sistematico del patrimonip
de la empresa

E(ry) Rentabilidad Esperada delindice de Acciones S&P 40-6,69%
portafolio de mercado Telecomunicaciones en América
Latina
E(,) — ¢ Premio por Riesgo de Diferencia de Variables 25,68
Mercado

Tabla 67: Costo del capital o patrimoni®4]
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2.- Determinacion del Costo de la Deuda e Impse&§tabla 68)

k'p=kp*(1—t)*(1—1ty)

VARIABLE DESCRIPCION FUENTE VALOR
k'p Costo de la deuda afectagd/alor de la Férmula
escudos fiscales 10,39%
kp Costo de la Deuda Tasa Activa Efectiva Maxima péara e
segmento B.C.E 16,30%
ty Tasa de Impuesto alaRenta Art. 36 de la Ley Ocgéahé Régimerj
Interno (LOSTI) 25,00%
t, Tasa de participacion deCadigo de Trabajo Art. 97
trabajadores en utilidad 15,00%

Tabla 68: Costo de deuda e impues{b4]

3.- Determinacién del Costo Promedio Ponderad@dpital WACC (Tabla 69)

E
WACC = kEm-}‘ k,D(l — t)

D+ E
VARIABLE | DESCRIPCION FUENTE VALOR
WACC Costo promedio ponderadoResultado de la Férmula -1,62%
del capital
kg Costo del Patrimonio Resultado de la Féormula -9,52
E Valor del Patrimonio de la Informacién SIMAT 161209,00
Empresa
D Valor de la Deuda de laInformacién SIMAT 162000,00
Empresa
t Tasa impositiva aplicable pResultado de sumar las variable§,40
la empresa (incluye tasa ty+t,
impuestos a la renta y tasa
del escudo fiscal po
impuestos)

Tabla 69: Costo del promedio ponderado del capital WAG4]
Nota: Los datos utilizados para el calculo del WACC tan®n el Anexo 4
El costo de oportunidad del capital es de -1,628@nqgue resulta negativo debido
a que los datos de sector de las telecomunicaciosgvicios al momento esta en

decrecimiento (-6,69%); haciendo que el valor deN\aumente.

Para obtener la TIR y el VAN aplicamos las sigugsrécuaciones:

N
Qn
VAN = —Inv + E ——n_
T Lavor
n=
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En donde:
VAN es el valor actual neto
Inv. es la inversion inicial
N es el nimero de afios
@n es el flujo de caja de cada afio
i es la tasa de interés

Para el calculo de la TIR se aplica la misma eéwmgoero haciendo que el VAN sea
igual a cero.

N
Qn
VAN = —I z __%n__g
et T+ TIR)"
n=

Debido a dificultad de despejar el TIR de la eadrace suelen aplicar métodos de
interpolacion o algoritmos que faciliten su cal¢@n nuestro caso hemos utilizado
las herramientas del Excel para el calculo defayTél VAN. Los valores obtenidos
a 10 afios y con una tasa de oportunidad de -1,68% s

TIR 78%
VAN | 12.835.266,28 USD

Los resultados obtenidos nos indican que tenemogAM positivo y una TIR
superior a la tasa de interés bancaria, haciendomsecuencia que el proyecto sea
viable.

3.7.4 Punto de equilibrio

Para calcular el punto de equilibrio en ventasadenhpresa SIMAT aplicamos la
siguiente ecuacion:

_ CFT
1= —cvu
En donde: q es el punto de equilibrio en unidades
p es el precio de venta

CFT  son los costos fijos totales
CVU es el costo variable por unidad

Aplicando la ecuacion obtenemos que nuestro punegdilibrio es de 211 unidades
mensuales. Hay que aclarar que para el célculswsri@ como precio “p” la suma

de los precios de los médulos AVL y la del monitrasumiendo el escenario de
que se monitorea una unidad por cada médulo inlstaken la Figura 63 se muestra
las rectas de como crecen los costos y las vesgagene el punto de equilibrio en
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211 unidades, y en la Figura 64 se muestra unaladtra en linea en la que se
obtuvo el mismo resultado.

PUNTO DE EQUILIBRIO

80000,00

70000,00

60000,00
50000,00

40000,00 // e COSTO FIJO
30000,00 / / e====COSTOS TOTALES

=== |NGRESOS TOTALES

\

VALOR

20000,00

10000,00

0,00
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NS OO NS © — ™
I v = = = AN N

UNIDADES

Figura 63: Punto de Equilibrio de SIMAT
Fuente: Autores

Punto de equilibrio (Break-even point)

| Desaipgon | Dats
Costo fijo total: 18939.79
Costo varable por unidad: 18518
Precio de venta por unidad: 2705
Resultados
Punto de equilibio en cantidades: 2N
Volumen de ventas 57.965.83

Figura 64: Punto de equilibrio de SIMAT obtenido en baseaaaiculadora ON-LINE [55]
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3.7.5 Estado de resultados

En las Tablas 70 y 71 se presentan los resultagldasdutilidades de la empresa

SIMAT.

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS TOTALES 1.270.265,0

50432521 74847743  996.959,01 2| 1.572.073,84
COSTO DE PRODUCTO$
VENDIDOS 24814658 28431640 32587891 37354643 428.103,55
UTILDAD _BRUTA _EN
VENTAS 256.178,65 464.161,04  671.080,16 896.718,54 1.143.970,31
GASTOS OPERACIONALES Y
NO OPERACIONALES 317.226,09 28422534  260.508.43 177.701,09 173.087,86
UTILIDAD BRUTA (61.047,40) 179.935,6  410.571,73 719.016,64 970.882,44
15% DE PARTICIPACION A
EMPLEADOS .| 2699035  61.58576 107.852,50 145.632,37
UTILDAD _ ANTES  DE
IMPUESTOS | 15294533  348.98597 611.164,14 825.250,08
25% IMPUESTO A LA RENTA .| 3823633  87.24649 152.791,04 206.312,52
SRR NIZTE | 11470000  261.739,44 458.373.11 618.937,56

Tabla 70: Estado de resultados de la empresa SIMAT hastAaeb
Fuente: Autores

ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
VENTAS TOTALES 1.907.218,84 2.281.061,84 2.698.935,81 3.167.806,61 3.695.103,2(
COSTO DE PRODUCTO$
VENDIDOS 490.640,15 562.36870  644.388,82 738.417,57 846.102,76
UTILDAD _BRUTA _EN
VENTAS 1.416.578,64 1.718.693,16 2.054.546,99 2.429.389,04 2.849.000,44
GASTOS OPERACIONALES
NO OPERACIONALES 21054630 203.28515  200.064,18 200.907,87 205.835,93
UTILIDAD BRUTA 1.206.032,39 1.515.408,00 1.854.482,81 2.228.481,17 2.643.164,5(
15% DE PARTICIPACION A
EMPLEADOS 180.904,86 227.311,20  278.172,42 334.272.18 396.474,68
UTILDAD __ ANTES  DE
IMPUESTOS 1.025.127,53 1.288.096,80 1.576.310,39 1.894.208,99 2.246.689,83
25% IMPUESTO ALARENTA| - 556 501 g9 32202420  394.077.60 473.552.25  561.672,46
SIHIEAE =T 768.845.65 966.072,60 1.182.232,74 1.420.656,74 1.685.017,31

Tabla 71: Estado de resultados de la empresa SIMAT hastAeel0
Fuente: Autores
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3.7.6 Analisis financiero

Para realizar el andlisis de la rentabilidad dent@resa es necesario que se realice

un andlisis de la TIR y el VAN en diferentes esc@sapara esto hemos procedido

a realizar una variacion en los datos de las vi@sadue consideramos criticas para

la empresa:

* Unidades instaladas en el primer afio debido a sjaea¢ecta directamente
a todas las proyecciones de las ventas,
e Porcentaje de desercion anual que se podria daeaisclientes que no
deseen renovar el servicio.
» Crecimiento anual en el nimero de médulos instalado

Para el analisis hemos establecido tres escenpgssnista, normal, y optimista; y
para cada escenario hemos creido convenientearet@inbién un analisis variando
la tasa de oportunidad, es decir tomando en cetotsto de oportunidad del capital
WACC, y la tasa de interés de inversién indicadagb8anco Central del Ecuador.

Tomando en cuenta todas las variables indicadabtsgieron los resultados de la

Tabla 72.

ESCENARIOS

VARIABLES SENSIBLES DE

ANALISIS

CON

1,62%

COSTO
OPORTUNIDAD
CAPITAL WACC = -

DE
DEL

CON

INTERES

TASA SE

DE

INVERSION - BANCO
CENTRAL = 9,33

VARIABLE

VALOR TIR

VAN

TIR

VAN

PESIMISTA

Unidades instaladg
en el primer af

405

% De desercion anug

30% -6%

Crecimiento anual

5%

-258.830,63

-6%

-508.782,28

NORMAL

Unidades instaladg
en el primer afi

1340

% De desercion anug

10% 78%

Crecimiento anual

10%

12.835.266,2§

78%

5.686.597,00

OPTIMISTA

Unidades instaladg
en el primer af

1880

% De desercién anug

8% 115%

Crecimiento anual

15%

24.913.876,07

115%

11.168.044,47

VAN =0

Unidades instaladg
en el prmer afic

321

% De desercion anug

10,03% 9,33%

Crecimiento anual

10%

982.112,81

9,33%

Tabla 72: Escenarios financieros de rentabilidad de la erspre

Fuente: Autores
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En el escenario pesimista la empresa obtiene ladgdativa de -6% que nos indica
que no tenemos rentabilidad y que estamos perdi¢ndpue se confirma con el

valor del VAN también negativo de -258.830,63 USID el uso de WACC y de -

508.782,28 USD con la tasa del BCE. En los dosnesies siguientes, el normal y
el optimista tenemos una TIR positiva de 78% y &4 respectivamente, que nos
indica que la tasa de retorno de capital es alideynas el VAN es también positivo
en los dos casos. Por lo tanto podemos indicaegisée una gran una factibilidad
para implementar la empresa, y de que esta sedblentsostenible en el tiempo.

3.8 La responsabilidad social y ambiental de la empres

La responsabilidad social es una iniciativa voluatgque toma cada empresa y que
trata de sobrepasar las expectativas enmarcadas &yes, y buscar el bienestar
social y familiar de cada una de las personasahman en ésta. Para ello, toma en
cuenta los impactos que tiene su funcionamienta saciedad. [56]

La responsabilidad ambiental hace referencia asttaia acciones que realiza la
empresa en miras de no aumentar los problemas m@talleie y de tratar de

solucionarlos. Al hablar de la responsabilidad @mtal estamos hablando
directamente de la sustentabilidad de la empremagug se busca preservar el
medioambiente para las generaciones futuras. [57]

La empresa SIMAT es una empresa que se preocupal poedioambiente y la

calidad de vida de las personas de la ciudad dedau&iene como objetivo aportar
a la seguridad de las familias debido a que la esappromueve el mantenimiento
preventivo y como consecuencia se tendran vehi@nosejores condiciones de
funcionamiento. Asi disminuye la probabilidad deidentes por desperfectos
mecanicos, y existe una menor contaminacion ded debido a un buen

funcionamiento de vehiculo; y ademas dado que estamejores condiciones su
vida atil aumentara, haciendo que los desperdigeserados por cambio de
repuestos y por chatarrizacion de vehiculos disyainu

Hacia el interior de la empresa se pretende impiésneun buen clima laboral,
basado en la comunicacion y los valores de la esapem donde la responsabilidad
y la ética son fundamentales para cumplir con bpetivos trazados por SIMAT. El
bienestar de los empleados y trabajadores es fierdamrazon por la cual se
realizaran los pagos de las remuneraciones a tiesgduscard implementar
estrategias de capacitacion y motivacién constaai®, aumentar la autoestima de
todos y el trabajo en equipo; ademas todo el parsmmtara con lugares de trabajo
adecuados ergondmicamente y en el caso del pedslrggpartamento técnico con
los equipos y herramientas que brinden las seglgglaecesarias para desempeniar
su trabajo adecuadamente.
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Con las politicas y estrategias mencionadas careies que la empresa puede ser
sustentable y sostenible en el tiempo, debidcapliaacion de sus politicas propias
en los ambitos: social, ambiental y econdémico. Affenue perseguir una
rentabilidad, la empresa busca crear ambientesidajo agradables, pagar sueldos
justos pensando en el bienestar de sus empleadi®sys familias, y disminuir el
impacto de la contaminacién ambiental, para el fi¢oale toda la ciudad.
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CAPITULO 4
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1 Conclusiones

Situacidn del parque automotor de la ciudad de Cueara

El parque automotor de la ciudad de Cuenca en2@¥) y el 2011 ha tenido un

crecimiento aproximado del 8%, pero por efectoimimlemento de los aranceles y
el establecimiento de cupos para la importaciérvatdculos este porcentaje de
crecimiento ha disminuido. En lo que respectasavihiculos nuevos a junio del
2013, se prevé una disminucion en las ventas @9%n[58], razén por la cual el

parque automotor del pais y de la ciudad necesan@rempezara a envejecer,
haciendo que los precios de los vehiculos usadoseren, y con esto el

mantenimiento para tratar de conservarlos en bsted@un mayor tiempo. Aspecto
que favorece el funcionamiento de la empresa SIMAT.

Situacion de las mecanicas automotrices de la ciudlae Cuenca

Con la investigacion realizada se ha constatadouguéuen porcentaje de las
mecénicas automotrices de la ciudad estdn en wr@aksituacion en cuanto a su
equipamiento y tecnologia (70%). Casi todas tieacaeso a las TICs (98%) y las
personas que trabajan en las mecanicas las mamgggmuadamente (99%), para
capacitacion y basqueda de informacion relaciocadasu trabajo, lo que garantiza,
de cierta forma, que los trabajos de mantenimiéatos vehiculos ya sea preventivo
0 correctivo se los realice de buena manera y éningha mayor confianza los
dueiios de los vehiculos.

Es importante resaltar que en todas las mecanitasatrices existe al menos una
persona que ha recibido capacitacion para apliearisu area de trabajo. Esto nos
permite afirmar que existe la preocupacion por resiampre actualizados
tecnologicamente, para dar respuesta a las nedesidal medio

El ingreso de nuevos modelos de vehiculos al merhadservido para mejorar los
equipos, infraestructura, realizar cursos de act@bnes en el area y también en
otras ramas. El uso de las TICs ha facilitado taratcion entre las mecanicas
automotrices y los duefios de vehiculos. Todo et lprindar un mejor servicio a
sus clientes.

Todos los aspectos mencionados son favorablesSpdvET ya que podemos afiliar
mecénicas que realizaran el trabajo de mantenim@nt calidad, y se facilitara la
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comunicacion entre la empresa, las mecanicas cllestes ya que existe un
adecuado manejo de las TICs.

El sistema de telemetria

El sistema de telemetria planteado para el funoig@o de la empresa
consideramos que es el adecuado ya que utilizaltaga de punta y es facil de
implementar dado que los equipos y elementos soesdites y de costo no muy
elevado tanto para la empresa como para sus dieAdemas se facilita la
comunicacion entre los vehiculos y SIMAT debidaia tps mddulos AVL poseen
un sistema de comunicacion GPS/GPRS que se adsptadnte al sistema de
comunicacion de telefonia celular del pais, razon lp cual la inversion en
infraestructura se ve simplificada al minimo; p&MAT contratara paquetes
corporativos de mensajes SMS con las operadoras, qpee los modulos AVL
envien informacion al sistema de la empresa.

Ademas, las adaptaciones de hardware en los vekinol es compleja ya que el
modulo AVL se adapta con facilidad al médulo OBRHlie disponen los vehiculos
actualmente, solo es necesario hacer una adaptdeidansores en el sistema de
frenos de los vehiculos. (Esta parte esta sierad@jimda en una tesis de pregrado
que pertenece al grupo investigacion de telecoraaitnes de la Universidad
Politécnica Salesiana).

Modelo de negocio

Una de las complicaciones mayores que tuvimosaairel trabajo de investigacion
fue establecer un modelo negocio apropiado a rauar inicial de lo que seria
SIMAT, ya que la informacion al respecto es liméapues todos los trabajos de los
investigadores gque se tuvo la oportunidad de retésdan componentes similares
con pequefias variaciones en la forma de preserstan@elos de negocios, llegando
todos a propuestas similares. Al final se toméleigién de apegarnos a la propuesta
del modelo planteado por Alexander Osterwalders pl@eacuerdo a nuestro criterio
éste expresa de mejor forma el como alcanzar [aupsta de valor de un servicio, y
las relaciones logicas entre los segmentos qu@wcoah su estructura.

A continuacién presentamos en la Tabla 73 como eflelo de negocio de

Osterwalder, también conocido como CANVAS se rela&icon todos los pasos con
los que se realiz6 el disefio de la implementac®radempresa SIMAT y sus

respectivos planes estratégicos.

134



PROPUESTA DE NEGOCIO (OSTERWALDER)

N
° o3
a z ) wZ | W 8 <>1: Z
< Own Q nw| o9 | o’ | o = j )
Fx |[OW | QW | po|ln@ || © |O|Q
Do |l | EE W |WwR || @ |0k
52| ud |35 |22 (5| B |38
as g3 |35 |22 G909 |8 < |28
©] o) = = x| O
@) =0 O|l<n |2 |a| 2 |35
04 2 |(-|/)J O a) L o S O
E i) [hd s L
L Q o
o <
Declaracion de la empresa X X X X
La organizacion de la empresa| x X X
Plan de marketing X X X X X X X X
Plan de produccién X X X X X | X
Plan de recursos humanos X X X X X | X
La responsabilidad social y
ambiental de la empresa X X X X X X KX
Plan financiero X X X X X X X X | X
Evaluacion de la sostenibilidad|y
sustentabilidad de la empresa X X X X X X X X KX

Tabla 73: Relacion entre la propuesta de implementaciéradenipresa y el modelo de negocio de
Alexander Osterwalder.
Fuente: Autores

Consideramos que todo negocio indistintamente densdelo, debe tener las
siguientes caracteristicas:

« El modelo de negocio debe tener una propuestatdeesa que funcione
como un sistema, se lo ve como un todo y no comeseltado de la suma
de sus partes.

» Lapropuesta de valor de la empresa se conviegkasmazén o eje principal
del modelo, y sobre esta giran o se coordinanifaredtes estrategias que
las vinculan a los recursos e infraestructura, dientes y sus canales
comunicacion y distribucion, y las finanzas.

« El modelo debe ser dinamico y estar en constamate@sion y mejora.

» Siempre se debe tratar de identificar la ventajapaiitiva frente las demas
empresas del sector.

« Finalmente, por efecto del uso de las TICs en kxgcios, los modelos
actuales no pueden dejar de lado la tecnologia
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Estudio de mercado

De nuestro estudio de mercado para poder implemémtampresa SIMAT se
determind que:

En nuestro medio no existe una cultura para reaizaantenimiento preventivo de
los vehiculos. Un alto porcentaje de los duefiosraspgue su vehiculo se dafie para
llevarlo a una mecénica automotriz para su rep@maaituacion que pretendemos
que con el funcionamiento de la empresa SIMAT, ¢anab menos con los clientes
que utilicen nuestros servicios.

La propuesta de servicio planteada por SIMAT - gogpone un sistema que
monitoree sus vehiculos, permitiendo la instaladiéulispositivos al interior de los
mismos, y de que esta informacion les llegue peerdos medios tecnoldgicos,
ademdas tengan la posibilidad de sacar un turnorgtittamente en una mecanica
automotriz para realizar el mantenimiento de soraator - tiene gran aceptacion
tanto de los duefios de vehiculos como de los dukimecanicas automotrices. Por
esta razoén, y considerando todos los factores gedgm afectar al funcionamiento
de la empresa, los factores del macro entornomi&lo entorno externo, y que
fueron tomados en cuenta en el andlisis FODA - idermmos que la
implementacion de la empresa SIMAT tiene grandebahilidades de tener éxito,
dandonos el soporte necesario para poder estalidsceegmentos del mercado al
cual se enfocara SIMAT.

Diferenciacion del servicio y propuesta de valor

Para poder identificar la diferenciacion del seovig la propuesta de valor de la
empresa SIMAT, se aplicaron los criterios y conggptel marketing relacional,

lograndose primeramente identificar dos segmentoshms de mercado. El primero
relacionado con los duefios de vehiculos con cordprda a bordo y el segundo con
las mecénicas automotrices que poseen una tecackpgdpiada para realizar el
mantenimiento de los vehiculos, segmento que seierten ademas en nuestros
aliados estratégicos para el funcionamiento derjpresa, razén por la cual en el
momento de establecer los precios y ventajas géva @ltimos se les brinda un trato
especial a cambio de esta alianza en el funciominide la empresa, que nos
beneficia mutuamente, pudiendo ser consideradas estntas en el trato o
negociadas luego de que la empresa ya esté peaei@n el mercado.

Los servicios a ofrecer por SIMAT tienen una pragaale valor fundamentada en
el establecimiento de un negocio diferente que dusmmbiar los héabitos del
mantenimiento preventivo de los duefios de los wibgc en miras de mejorar el
estado de los automotores en general, brindaridedua los que se transportan en
ellos, disminuir la contaminacion ambiental por fiegicionamiento y por desecho
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de repuestos usados y chatarrizacion. Siendo demestera consecuentes con la
sustentabilidad del medioambiente.

Viabilidad para el funcionamiento de la empresa

Todo el proceso de declaracién de la empresa SIM&T los diferentes planes

estratégicos (planes de: marketing, produccidrcyrs®s humanos y financiero),

fueron basados en el analisis FODA, y para gakantia correcto funcionamiento

de la misma, fueron disefiados paralelamente, psaka dificil tratar de realizar un

plan por separado ya que estos siempre se relaciemiae si, y un cambio en

cualquier parte de los mismos afecta de maneretdiceindirecta a los otros - sobre
todo al financiero, pues todo apunta, ya sea agasa ingresos, que luego son
reflejados en mayor o0 menor rentabilidad o ganarséala empresa.

Luego de la elaboracion de todos los planes egicatey del analisis financiero en
diferentes escenarios, pudimos concluir que esbfacta implementacion de la
empresa pues los datos finales de los flujos dg ETIR, el VAN y el estado de
financiero son positivos y dan una proyeccién dermdr una rentabilidad elevada.
A pesar de que en uno de los analisis tomamosamael WACC, que al momento
de hacer el analisis presenta un dato negativo ¢aszode oportunidad debido al
valor negativo establecido en los indicadores maeionales, las variables
analizadas también son positivas y reportan utlbdaa la empresa.

4.2 Recomendaciones

Toda la investigacién realizada para obtener larinfcion del mercado, sobre todo
de las mecanicas automotrices debe ser dada asc@iouedio ya que puede servir
de sustento para otras investigaciones en aredarsisn

De la presente tesis se pueden obtener algunosgtosyde aplicacion tales como:

* Mejoras en el hardware del sistema implementadolognvehiculos,
aumentando los sensores para monitorear mas \exiablel vehiculo.

« Disefar un sistema para monitorear vehiculos pesado

* Realizar el disefio técnico de la implementacioioda la red del sistema,
utilizando métodos probabilisticos para optimizatrdnsmision de datos en
tiempo real

* Implementar aplicaciones especificas para equipdgles en el que los
duefios de los vehiculos puedan monitorear alguaagbles de sus
automotores.
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La Universidad deberia incursionar en la implemgdta de incubadoras de
empresas ya que este trabajo al igual que muchos @alizados como tesis de
posgrado y pregrado, necesitan de apoyo institatigneconémico para poder
implementarse y crecer. Para esto, la alianza dénieersidad con sectores que
apoyen este tipo de iniciativas es muy importapiges entendemos que la
universidad como tal no tiene los recursos econgsrpara dar a los estudiantes.
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ABREVIATURAS

ABS Antilock Brake System

ARB Comité de Recursos del Aire.

AVL Localizacion Automatica de Vehiculo.

CAN Controlador de Area de Entorno de Red
CFT Costo Fijo Total.

CMP Posicion del arbol de levas.

CNT Corporacion Nacional de Telecomunicaciones.
COMEX  Comité de Comercio Exterior.

CPA Contador Publico Autorizado.

Ccvu Costo Variable por Unidad.

DBA Administrador de Base de Datos.

ECT Temperatura del refrigerante del motor.
EMOV Empresa Municipal de Movilidad.

EOBD European On Board Diagnostics

FLI Fuel Level Input.

FODA Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Asman.
GPRS General Packet Radio Service.

GSM Globak System for Mobile.

IAT Temperatura del aire admitido.

IMEI Identidad Internacional de Equipo Mévil
INEC Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censo.
INEN Instituto Ecuatoriano de Normalizacion.

IVA Impuesto al valor agregado.

LOSEP Ley Orgéanica del Servicio Publico.

MAF Flujo de masa de aire.

MIL Mal Function Indicator Lamp.

OBD On Board Diagnostics.

PEA Poblacion Econémicamente Activa.

PIB Producto Interno Bruto.

RPM Revoluciones por minuto.

SAE Sociedad de Ingenieros Automotrices.
SCADA Supervisidn, Control y Adquisicion de Datos.
SIM Mddulo de Identificacion del Suscriptor.
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SIMAT Servicio de Informacion de Mantenimiento Automotnediante

Telemetria.
SMS Mensaje corto de texto.
TICs Tecnologias de la Informacion y Comunicacion.
TIR Tasa Interna de Retorno.
TP Posicion de la mariposa.
UDP Protocolo de Datagrama de Usuario
VAN Valor Actual Neto.
WACC Promedio Ponderado del Costo de Capital.
WEB World Wide Web.
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Anexo 1: ENCUESTAS APLICADAS

Anexo 1-A: Encuesta aplicada a duefios de vehiculos

ENCUESTA

La presente encuesta tiene la finalidad de recopilar informacién para realizar un andlisis de
la factibilidad de la implementacién de una empresa que brinde informacion sobre cuando
se debe realizar el mantenimiento preventivo del vehiculo y la posibilidad de separar un
turno automaticamente en una mecdnica automotriz, como parte de la tesis de la Maestria
en Gestion de Telecomunicaciones de la UPS; la informacidn recopilada se usara solamente
con fines académicos.

Nota: Para contestar la presente encuesta sefiale con una X en los respectivos recuadros.

Indique de que afio es su vehiculo:

¢En qué momento lleva usted su automotor a una revisién?

a. Cuando sufre un fallo O

b. Cuando alguien se lo d
recomienda d

c. Cuando es el tiempo de d
matriculacion d

d. Cada 5000 km ] Indique

e. Cada 10000 Km cuales

f. Otros

3. Cuando su automotor necesita revision usted lo lleva a:

a. El concesionario de la marca de su d
vehiculo d
b. Un taller particular d
Al taller mecénico mds cercano a O
su domicilio d Indique
d. Con un amigo que sabe de autos cuales
e. Otros
4. Paralarevisiéon de su automotor usted:
a. Llama al taller o concesionario para pedir un O
turno O
b. Llega al taller o concesionario y lo atienden de O
inmediato O Indique cuales
O
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c. Pide a un familiar o amigo que lo lleve al taller
de su preferencia

d. Saca un turno mediante una pagina web

e. Otros

5. ¢éQué medio cree usted que seria el mas adecuado para hacerle saber que su
vehiculo necesita un cambio de aceite o una revisién de rutina?

a. Correo electrénico d
b. Mensaje al celular d
(SMS) O
c. Llamada telefdnica d Indique cuales
d. Otro

6. Cuando su vehiculo necesite una revision vehicular Ud. preferiria :

Sacar un turno en la concesionaria de O

su preferencia ]

Que alguien le dé sacando un turno en

la concesionaria de su preferencia ]

Sacar un turno en el taller mecénico O

de su preferencia Indique cuales
Que alguien le dé sacando un turno en d

el taller mecanico de su preferencia

Otros

7. ¢éEstaria Ud. dispuesto a que se colocara un dispositivo en su automotor capaz de
advertirle sobre una posible averia, mal funcionamiento o que este préximo a
cambio de aceite o a revision de rutina?

| a. Si | O | b. No | O |

8. ¢Cudles de los siguientes sistemas de su automotor desearia que sean
monitoreados para el posterior mantenimiento de su vehiculo?

Sistema de lubricacion del motor O

(Cambio de Aceite) d

Sistema de Refrigeracion (Nivel de

Liquido Refrigerante y temperatura O . | Indique cuales
del Motor) O

Sistema de Frenos (Zapatas, Pastillas y
Nivel de Liquido de Frenos)
Otros

9. ¢Usted tiene acceso a internet?
Si O No | O
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10. Si contesté afirmativamente la pregunta anterior, indique su forma de acceso:

Empresa: Plan: Costo:

11. ¢Usted sabe navegar por internet?
Si O No | O
12. ¢En qué lugar o lugares comunmente Ud. accede al Internet?

a. Hogar O

b. Lugar de Trabajo ]

c. Lugar de Estudios ]

d. Areas Publicas con d Indique cuales
conectividad Wi-Fi O

e. Otros

13. Austed le interesaria que una empresa particular le brinde los siguientes servicios:

a. Informacién y monitoreo sobre el mantenimiento preventivode | O Si| O No
su vehiculo O Si| O No

b. Posibilidad de acceder a la informacidn de su vehiculopormedio | O Si| O No
de una pdgina web.

c. Separar un turno automaticamente para realizar la revisién y
mantenimiento de su vehiculo en una mecdnica automotriz

14. Si su respuesta fue afirmativa en alguna de las opciones de la pregunta anterior,
cuanto  estaria usted dispuesto a pagar por este servicio:

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo 1-B:Encuesta aplicada a duefios de mecanicas
automotrices
ENCUESTA

La presente encuesta tiene lafinalidad de recopilar informacion para realizar un diagndstico
de la situaciéon tecnoldgica de los talleres automotrices de la ciudad de Cuenca, como parte
de la tesis de la Maestria en Gestion de Telecomunicaciones de la UPS, la informacion
recopilada se usara solamente con fines académicos.

Nota: Para contestar la presente encuesta sefiale con una X en los respectivos recuadros y
cuando sea necesario ordenar coloque los numeros del 1 en adelante tomando en cuenta
que el 1 es el mas representativo o de mayor importancia.

1. Indique en orden de importancia cual marca de vehiculo es la que mas atiende en
su taller.
a.

b
c.
d.
e

2. Indique que tipo de vehiculos son los que mas atiende sin importar la marca?
(coloque los nimeros del 1 al 5, frente a cada tipo de vehiculo, en donde el 1
representa el tipo de vehiculo que mas se atiende y el 5 los que menos atiende)

a. Autos O
b. Vans O
c. Todo terreno O
d. Camionetas O
e. Camionesy buses O

3. Cuenta con la tecnologia necesaria para realizar su trabajo?
| a. Si | O | b. No | O |
4. Sirespondid de manera afirmativa en la pregunta anterior sefiale los dispositivos

que tiene en su taller.

a. Escéner O

b. Puente elevador O

c. Prensa hidraulica O

d. Equipo para O
alineacion O

e. Equipo para 0 Indique
balanceo de llantas cual

f.  Otros
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5. Usted o su personal a recibido capacitacidn en:

a. Eldarea automotriz d
b. Emprendimiento d
c. Computacion d
d. Servicio al cliente d
e. Administracién ]
f.  Ninguna ]
g. Otra. ] Indique
cual
6. Los pedidos de repuestos los realiza por medio de:
a. Algun almacén conocido O
b. Los compra el cliente O
directamente
c. Distribuidores O
autorizados o O
concesionarias O .| Indique
d. Internet cual
e. Otro
7. Indique cuantos afios usted trabaja o tiene el taller
a. Delab5aifios O
b. De6al0afios O
c. De 10 afios en adelante O

8. En el periodo de tiempo que usted tiene el taller, o trabaja en el mismo, usted a
realizado o ha visto alguna inversién para mejorar el mismo:

a. Reposicién de herramientas dafiadas o O
que estan en mal estado O
b. Incremento de nuevas herramientas
c. Implementacién o compra de Sistemas O
automadticos para verificacion de fallas O
d. Ampliaciéon del local o . Indique
e. Otros cual

9. El desarrollo tecnoldgico de los nuevos modelos de vehiculos ha hecho que el
numero de clientes:

a. Aumente |
b. Disminuya d
c. Se mantenga igual d

éPorque?

10. Alguna vez ha recibido clientes enviados directamente por :

a. Una concesionaria |

de vehiculos O
b. Una aseguradora ]
c. Empresas publicas ]
d. Empresa privada ]
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e. Otros Indique
cual
11. Sus clientes pueden separar un turno por:
a. Llamada telefdnica d
b. Correo electrénico d
c. Mensajes de d
celular ]
d. Va directamente al ]
taller ] Indique
e. Ninguno cual
f. Otro

12. Cuales son las fallas o arreglos mas frecuentes que usted realiza en los vehiculos:
(Coloque los nimero del 1 al 10 en orden de acuerdo a la frecuencia colocando el
1 al mas importante)

a. Reparacion del O
motor O
b. Sistema eléctrico ]
c. Caja de cambios d
d. Sistema de d
inyeccién d
e. Cambio de aceites d
y Lubricacién ]
f.  ABCen el motor ] Indique
g. ABCde frenos cual
h. Chequeo
preventivo.
i. Otro
13. ¢En su taller tiene acceso a internet?
| a. Si | O | b. No | O |

14. Si contesté afirmativamente la pregunta anterior, indique su forma de acceso:

Empresa: Plan: Costo:

15. ¢Usted o su personal sabe navegar por internet?
| a. Si | O | b. No | O |
16. A usted le interesaria que una empresa particular le envié clientes mediante un

sistema de reservacion de turnos automatico.
| a. Si | O | b. No | O |
17. Sisu respuesta fue afirmativa usted estaria dispuesto a pagar por este servicio:

a. Mediante una tasa fija mensual O
b. Mediante un costo por cada cliente atendido d
18. Indique el valor que usted esté dispuesto a cancelar en base a las alternativas

planteadas.

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo 1-C:Encuesta aplicada a duefios de vehiculos para
obtener la percepcion de los beneficios y expeetsti

ENCUESTA 3

La presente encuesta tiene la finalidad de recopilar informacién para realizar un andlisis de

la factibilidad de la implementacidn de una empresa que brinde informacién sobre cuando

se debe realizar el mantenimiento preventivo del vehiculo y la posibilidad de separar un

turno automdticamente en una mecanica automotriz, como parte de la tesis de la Maestria

en Gestion de Telecomunicaciones de la UPS; la informacion recopilada se usara solamente

con fines académicos.

15.

16.

¢Estaria Ud. dispuesto a que se colocara un dispositivo en su automotor capaz de
advertirle sobre una posible averia, mal funcionamiento o que este préximo a
cambio de aceite o a revisién de rutina?

c. Si|] o] d No | O]

La empresa de monitoreo que instald el equipo le ofrece los siguientes beneficios,
éCual o cuales preferiria usted? (Coloque 1 al que mas le interesa, 2 al siguiente,
etc.)

™00 T

=

Servicio rapido

Servicio oportuno

Servicio de calidad

Servicio garantizado

Monitoreo constante del vehiculo
Pagina web amigable
Mantenimiento  preventivo vy
correctivo del vehiculo

Servicio puerta a puerta

Otro

ooogogao

Indique
cual

0o

17.

En base a la implementacion de este sistema de monitoreo, en miras de hacer el
mantenimiento preventivo de su vehiculo, indique las expectativas que usted
tendria con la utilizacion del servicio. (Coloque 1 a la que mas le interesa, 2 a la
siguiente, etc.)

— - @ o

Mejorar la vida de su vehiculo
Seguridad suya y de su familia
Ahorro de dinero

Cuidado del medio ambiente
Otro

Indique cual:

ooooo

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo 1-D: Grupo focal, para obtener la percepcion de los
beneficios y expectativas de las mecanicas autarestr

ENTREVISTA A PROFESIONALES DE LA MECANICA
AUTOMOTRIZ

La presente entrevista tiene la finalidad de rg@@oimformacion para realizar
un andlisis de la factibilidad de la implementaaéuna empresa que brinde
informacion sobre cuando se debe realizar el mantento preventivo del
vehiculo y la posibilidad de separar un turno adtiicamente en una
mecanica automotriz, como parte de la tesis dddastria en Gestion de
Telecomunicaciones de la UPS; la informacion rdadpise usara solamente
con fines académicos.

Nombre:

Titulo Profesional:

1. ¢Usted piensa que este tipo de empresa de monitereba
aceptacion en el medio?

2. ¢Considera usted que los duefios de las mecanitasadces les
interese establecer una alianza con la empresaogomeo para
implementar este servicio?
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3. ¢Qué beneficios cree usted que los duefios de lasninas
automotrices esperarian obtener de la empresa?

4. ¢Qué expectativas a futuro piensa que tendriamuegios de las
mecanicas automotrices del servicio?

ENTREVISTADOR ENTREVISTADO
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Anexo 2: Tabla de amortizacidon de crédito.

%. COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO DE

SERVIDORES MUNICIPALES DE CUENCA

TABLA DE AMORTLZACION

Monto Solicitado 152000
Plazo 35

Taza 13.5%
Mamero de Cuotas 36

Fecha de Inicio 02/068/2013

Fecha Vencimignto 02M08/2016 |

1 02/07/2013 5,497.52 1,822.50 3,675.02 158,324.98
2 02/08/2013 5,497.52 1,840.53 3,656.99 154,667.99
3 02/09/2013 5,497.52 1,798.02 3,699.50 150,968.49
4 02/10/2013 5,497.52 1,698.40 3,799.12 147,169.37
5 02/11/2013 5,497.52 1,710.84 3,786.67 143,382.70
6 02/12/2013 5,497.52 1,613.06 3,884.46 139,498.24
7 02/01/2014 5,497.52 1,621.67 3,875.85 135,622.39
8 02/02/2014 5,497.52 1,576.61 3,920.91 131,701.48
9 02/03/2014 5,497.52 1,382.87 4,114.65 127,586.83
10 02/04/2014 5,497.52 1,483.20 4,014.32 123,572.51
11 02/05/2014 5,497.52 1,390.19 4,107.33 119,465.19
12 02/06/2014 5,497.52 1,388.78 4,108.73 115,356.45
13 02/07/2014 5,497.52 1,297.76 4,199.76 111,156.70
14 02/08/2014 5,497.52 1,292.20 4,205.32 106,951.38
15 02/09/2014 5,497.52 1,243.31 4,254.21 102,697.17
16 02/10/2014 5,497.52 1,155.34 4,342.17 98,355.00
17 02/11/2014 5,497.52 1,143.38 4,354.14 94,000.86
18 02/12/2014 5,497.52 1,057.51 4,440.01 89,560.85
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19|  02/01/2015 549752 | 1,041.14 | 4,456.37| 85104.48
20|  02/02/2015 5,497.52 989.34 | 4,508.18|  80,596.30
21|  02/03/2015 5,497.52 846.26 | 4,651.26|  75,945.05
22| 02/04/2015 5,497.52 882.86 | 4,614.66|  71,330.39
23|  02/05/2015 5,497.52 802.47 | 4,695.05| 66,635.34
24|  02/06/2015 5,497.52 77464 | 4722.88|  61,912.46
25|  02/07/2015 5,497.52 696.52 | 4,801.00| 57,111.46
26|  02/08/2015 5,497.52 663.92 | 4,833.60| 52,277.86
27|  02/09/2015 5,497.52 607.73 | 4,889.79|  47,388.08
28|  02/10/2015 5,497.52 533.12 | 4,964.40|  42,423.68
29|  02/11/2015 5,497.52 493.18 | 5,004.34| 37,419.33
30| 02/12/2015 5,497.52 42097 | 507655 32,342.79
31|  02/01/2016 5,497.52 375.98 | 512153 | 27,221.25
32|  02/02/2016 5,497.52 31645 | 5,181.07| 22,040.18
33|  02/03/2016 5,497.52 239.69 | 5257.83| 16,782.35
34|  02/04/2016 5,497.52 195.09 | 5302.42|  11,479.93
35|  02/05/2016 5,497.52 129.15 | 5,368.37 6,111.57
36| 02/06/2016 6,182.61 71.05 | 6,111.57 0.00

UL 198,595.69 | 36,595.69 162000
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Anexo 3: Tabla de depreciacion de activos

Este es un método de depreciacion acelerada qua baterminar una mayor alicuota de depreciacidaseprimeros afios
de vida util del activo.

Vida ntil

—) * Valor activo
Suma digitos

La férmula que se aplica:eé

-~ o V(V+1)
Suma de los digitos es |gual—a2—

Donde V es la vida util del activo

Valor del

activo 23.599,00
Vida atil

(ARos) 10,00
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Depreciaciéon suma de los digitos del afio INFRAESTRUTURA

Afo Factor Porcentaje Valor activo Cuota deprecia@n | Depreciacion acumulada | Valor neto en libros
1 0,181818181 18,18182% 23.599,00 4.290,72727 4.290,72727 19.308,27273
2 0,1636363636  16,36364% 23.599,00 3.861,65455 8.152,38182 15.446,61818
3 0,1454545451 14,54545% 23.599,00 3.432,58182 11.584,96364 12.014,03636
4 0,1272727273 12,72727% 23.599,00 3.003,50909 14.588,47273 9.010,52727
5 0,1090909091  10,90909% 23.599,00 2.574,43636 17.162,90909 6.436,09091
6 0,0909090909 9,09091% 23.599,00 2.145,36364 19.308,27273 4.290,72727
7 0,0727272727 7,27273% 23.599,00 1.716,29091 21.024,56364 2.574,43636
8 0,054545454¢ 5,45455% 23.599,00 1.287,21818 22.311,78182 1.287,21818
9 0,0363636364 3,63636% 23.599,00 858,14545 23.169,92727 429,07273
10 0,0181818182 1,818189% 23.599,00 429,07273 23.599,00000 -

Valor del

activo 132.310,00

Vida util

(AfRos) 5,00
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Depreciacién suma de los digitos del afio EQUIPOS DESTEMA Y REDES

Afo Factor Porcentaje Valor activo Cuota deprecia@n | Depreciacion acumulada | Valor neto en libros
0,333333333] 33,33333% 132.310,00 44.103,33333 44.103,33333 88.206,66667
0,2666666667  26,66667% 132.310,00 35.282,66667 79.386,00000 52.924,00000
0,200000000 20,00000% 132.310,00 26.462,00000 105.848,00000 26.462,00000
0,133333333] 13,33333% 132.310,00 17.641,33333 123.489,33333 8.820,66667
0,0666666667 6,66667% 132.310,00 8.820,66667 132.310,00000 -

DEPRECIACION DESPUES DE LOS CINCO ANOS

Valor del

activo 48.743,60

Vida atil

(ARos) 5,00
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Depreciaciéon suma de los digitos del afio EQUIPOS DESTEMA Y REDES

Afo Factor Porcentaje Valor activo Cuota deprecia@n | Depreciacion acumulada | Valor neto en libros
0,3333333333 33,33333% 48.743,60 16.247,86667 16.247,86667 32.495,73333
0,2666666667  26,66667% 48.743,60 12.998,29333 29.246,16000 19.497,44000
0,200000000 20,00000% 48.743,60 9.748,72000 38.994,88000 9.748,72000
0,1333333333% 13,33333% 48.743,60 6.499,14667 45.494,02667 3.249,57333
0,0666666667  6,66667%4 48.743,60 3.249,57333 48.743,60000 -

- DEPRECIACION
TOTAL

107.514,93939
68.370,61818
38.476,03636
17.831,19394
6.436,09091
36.786,46061
22.071,87636
11.035,93818
3.678,64606

© |0 [N | o |~ W N |

=
o
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Anexo 4: Tablas de datos para calculo del

WAC

C

APLICACION DE LA METODOLOGIA PARA EL CALCULO DEL CO  STO PROMEDIO

PONDERADO DEL CAP

ITAL DE HUNDETEL S.A .

1.- Determinacion del Costo de Capital o Patrimowi

Foérmula: kE = Tf-l‘,g[E(rm) _T”f]
Variable Descripcion Fuente: Valor:
kE = Costo del patrimonio Resultado de férmula: -9,52%
tasa de interés de Bonos del Estado
rf = Tasa libre de riesgo Ecuatoriano (BONOS_ESTADO) 18,990
_ . . P Betas por Sector
b hedida del rlesgo sistemico del | | (BETA_PROMEDIO)http:/ipages.sterr]
P P nyu.edu/~adamodar/New_Home_Pagg/d
atafile/Betas.html 1,11
indices de acciones S&P 40
= Rentabilidad esperada del portafoli¢p Telecomunicaciones en Latino Amérig
E( ™m ) de mercado (S&P LATIN AMERICA 40) -6,69%
E(rm) - Tf
= Premio por riesgo de mercado Diferencia de bt -25,689
2.- Determinacion del Costo de la Deuda e
Impuestos )
Férmula: K,=K,*(1-t)*1-t,)
| Variable | Descripcion Fuente: Valor:
k 'D = Costo de la deuda afectada escudgs
| fiscales Resultado de férmula: 10,39%
k Tasa Activa Efectiva Maxima para el
D segmento:
= Costo de la deuda (TASAS DE INTERES) 16,30%
Art. 36 y 37 de la Ley Organica de
1 = Tasa de impuesto a la renta Régimen Interno (LOSTI) 25,0046
= Tasa de participacion de trabajadores
t2 en utilidad Cadigo de Trabajo Art. 97 15,00%
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3.- Determinacion del Costo Promedio Ponderado dé€lapital WACC

E

D

Férmula:
WACC =k, —— +k,(1-1)——
D+E D+E
Variable Descripcion Fuente: Valor:
WACC = Costo promedio ponderado del capjtal Resultadfdanula: -1,62%
]% = Costo del Patrimonio Valor calculado anteriorteen -9,52%
k = Costo de Deuda, incluye efectos de
‘D escudo fiscal por impuestos .
Valor calculado anteriormente 10,39%
= Tasa impositiva aplicable a la
t empresa (incluye tasa impuesto a la
renta y tasa de participacion
trabajadores en utilidades) Valor Calculado de t1 + t2 0,40
E
= Valor del patrimonio de la empresa| SIMAT 161209,00
D
= Valor de la deuda de la empresa SIMAT 162000,00
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SEP Latin America 40

The= S&F Latin America 40 is an eguity index drawn from fhve major Latin American

markets: Grazil, Chil=, Colombia, Mexico, and Perd. It is d=signed for imrestors s==king

broad markel exposure throwgh an index that s =fficient to eplicate. The index

anz lzading, large, liguid, Dle= chip companizs from the Latin Amencan markets,

oonstituents

capluring

TO% of their total market capitalization. Irmnestors can wse e index o passively manags=

azs=i=s or Bb=nchmark an active portfolic.

] Related Material

Performance Data (=== 20-May-2013)

o

Performance
Index Narme [&s of 30-Apr-2013 )

1 Year 3 Year
TOTAL RETURNS
SEP LAC 40 (USsE) (TR) -1 55 DE
PRICE RETURMS
SEP LaC 40 (Uss) -4 9% -2. 765
PRICE RETURMNS BY SECTOR
En=rgy -13.01% -17.97%
Mat=rials -1B. 1% -12 6E%
Iruciur=trisks - 258 10 0B
Ciores Difsc E.19%% 5.50%%
Cons Staples 15.01% 2. T1%
Financisls T.ETS -1.E87%
Tel=oom Swc =23 Toh -7 41%
Utiliti=s - 22 TI0 -3.B5%%

http://www.standardandpoors.com/indices/sp-latireaoa-
40/en/us/?indexld=sps40-lac-usdff--p-rlal--
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Tasas de Interes

MAY0 2013 (*)
1, TASAS D NTERES ACTVAS EFECTIVAS VIGENTES
Tasas Referentiales Tasas Makmas
Tase Activa Efeciva Referencal 3 anual Tasa Actva Efectva Maxima Yo anue
fara €l sezmento: fiara &/ seamento;
Productivo Corporative 17 Productiva Corporativa 03
Productive Empresarial kS Productiva Empresaria bl
Produictivo PYMES 1% Prodluctivg PYMES 1185
(onsuma 1501 (onsuma 1630
Yiienda e Vivienda 115
Wicrouredito Acumulacian Ampliada e Mizroredito Acumulacion Amplizda Jik)]
Micromedito Acumulacian Simple 50 Microuredito Arumulacion Simple 13
Microcredita Minorista ’R Microcredito Minarista 3040
1. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS PROMEDIC POR INSTRUMENTO
Tass Referenciales anual Tasas Referenciales o anugl
Depasitos a plaza 43 Depasitos de Aharro 141
Depasitos mongtarios ] Depositos de Tarjetahabientes 063
Operacione de Reporto [u
3, TASAS D NTERES PASIVAS EFECTIVAS REVERENCIALES POR 7LAZ0
Tass Referenciles % anial Tasas Referenciales 3o anual
Piazo 3060 i Plazo 121-180 511
Plazo 6140 E17] Plazo 181-360 565
Plazo 91120 L Pisto 36l ymas 53
4, TASAS DE NTERES PASIAS EFECTIVAS MAXIMAS PARA LAS WVERSIONES DEL SECTOR PUBLICO
(segtn regulacin o, 009-1010)
5, TAA BASICADEL BANCO CENTRAL DEL ECURDOR
6. OTRAS TASAS REFERENCIALES
Tasa Pasiva Referencia 45 Tasalesa LAY
Tasa Artiva Referencial 817 Tasa Matima Convencianal LR

() Nof Genral F1aic , de G | Tas d et fencials’ e a3 g G Tasas o It o hmpiizto ety g ko Set ‘Sstema o s s o Lo | Pl onetaia e’ o
oo de Relanons gl Banco Conva e Ecvadr sstblce ue, o cas g o s st o e vy s o sement,piv e priodo sl sguient e s s fsas publicads por el
Banco Central oef Exuador

Para mayorinfarmacian, contédznas: proddoe@hcees

http://www.bce.fin.ec/documentos/Estadisticas/S&ttmFin/TasasInteres/TasasV
igentes052013.htm
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CONDICIONES FINANCIERAS DE LOS TITULOS DEL GOBIERNO NACIONAL

BANCO CENTRAL DEL ECUADOR

PERIODO: MAYO 2013

VALOR

VALOR EN

FECHA

DECRETO DESETA'/I'}‘S(?,\'IE LA" | EMISION (E | CIRCULACION | INICIO P){,:%g
n miles) (En miles) | DECRETO
3871 Acreencias Ecuatoriana A. 26.840.000 26.829.000 01-sep-95 20
EMISIONES EN DOLARES
Finan.Prog. Ciencia
1111 Tecnhol.Senacyt 10.000 10.000] 22-may-00 15
Ley 9817 Bonos AGD 592.551 VARIOS
Ley 9817 Bonos AGD 817.673 134.609
Ley 9817 Bonos AGD 58.000 6.877| 16-abr-99 15
Ley 9817 Bonos AGD 79.000 28.903] 29-abr-99 15
Ley 9817 Bonos AGD 32.483 30.983| 01-dic-99 15
Ley 9817 Bonos AGD 20.000 3.690| 21-ene-99 15
Ley 9817 Bonos AGD 12.000 2.700| 22-mar-99 15
Ley 9817 Bonos AGD 176.000 2.544| 04-ago-99 15
Ley 9817 Bonos AGD 22.006 8.000| 27-sep-99 15
Ley 9817 Bonos AGD 31.250 20.942| 07-oct-99 15
Ley 9817 Bonos AGD 27.795 12.336] 01-nov-99 15
Ley 9817 Bonos AGD 7.383 7.383| 08-dic-99 15
Ley 9817 Bonos AGD 315.556 110| 28-dic-98 14
Ley 9817 Bonos AGD 36.200 10.140{ 29-dic-99 15
Varios Proyectos de
433 Inversion 440.000 190.900| 23-jul-03 3all
Varios Proyectos de
433 Inversion 30.000[ 23-jul-03 9
Varios Proyectos de
433 Inversion 44.750] 23-jul-03 10
Preservacion Capital
1788 Deuda Publica 622.000 20.970
Preservacion Capital
1788 Deuda Publica 20.970| 04-nov-04 10
Terminacion Proyecto
451 Riego Zapotillo 27.169 27.169| 16-dic-05 6
Terminacién de la
Carretera Guamote-
607 Macas 15.531 6.673| 30-dic-05 6
Preservacion Capital
19 Deuda Publica 700.000 479.980
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Preservacion Capital
19 Deuda Publica 130.000] 15-oct-06 5
Preservacion Capital
19 Deuda Publica 150.000] 15-oct-06 7
Preservacion Capital
19 Deuda Publica 199.980| 15-oct-06 10
Preservacion Capital
1 Deuda Publica 480.000 280.000]
Preservacion Capital
1 Deuda Publica 150.000{ 24-oct-07 4
Preservacion Capital
1 Deuda Publica 130.000] 24-oct-07 5
Prog Inv Finan Presup
R-020 y Manejo Fin Publicas 1.500.000 1.250.000
Prog Inv Finan Presup
R-020 y Manejo Fin Publicas 200.000| 10-feb-09 4
Prog Inv Finan Presup
R-020 y Manejo Fin Publicas 350.000] 06-feb-09 5
Prog Inv Finan Presup
R-020 y Manejo Fin Publicas 350.000 24-dic-08 6
Prog Inv Finan Presup
R-020 y Manejo Fin Publicas 350.000[ 24-dic-08 7
Prog Inv Finan Presup
R-05 y Manejo Fin Publicas 1.515.300 1.183.818
Prog Inv Finan Presup
R-05 y Manejo Fin Publicas 39| 17-jun-10 2
Prog Inv Finan Presup
R-05 y Manejo Fin Publicas 114| 31-may-10 3
Prog Inv Finan Presup
R-05 y Manejo Fin Publicas 718.666| 20-may-10 10
Prog Inv Finan Presup
R-05 y Manejo Fin Publicas 465.000 20-may-10 12
A.RESOLUT.1| Prog.Inv.Finan.Presup
0 y Manejo Fin.Publicas 300.0Q0 167.003
A.RESOLUT.1| Prog.Inv.Finan.Presup
0 y Manejo Fin.Publicas 139.398| 24-may-11 1
A.RESOLUT.1| Prog.Inv.Finan.Presup
0 y Manejo Fin.Publicas 27.605| 05-ago-11 2
A.RESOLUT.1| Prog.Inv.Finan.Presup
0 y Manejo Fin.Publicas 1.183.100 5.000{ 25-may-11 5
Const.carretera
A.RESOLUT.1| Shushufindi -
5 Pto.Provid. 34.50 6.900| 29-ago-11 2
Rehabil Carretera
A.RESOLUT.1| Zhud-Cochancay-
6 Triunfo 300.000 75.776
Rehabil Carretera
A.RESOLUT.1| Zhud-Cochancay-
6 Triunfo 63.278| 03-oct-11 2
Rell 141 has Etapa
A.RESOLUT.1| 1:Area Nac Rec Los
6 Samanes 12.499| 11-oct-11 5
Relleno Etapa 1:Area]
A'RES(?LUT']' Nacional Rec Los 12,499 11l-oct-11 5
Samanes
Relleno Etapa 1:Area|
A'RES(?LUT']' Nacional Rec Los 5,557 20-mar-12 5
Samanes
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A.RESOLUT.1

Construccion Anillo

S Vial Quevedo 24,705 26-oct-11
A.RESOLUT.1 Con_struccion Anillo 9,535/ 21-mar-12
6 Vial Quevedo
Primera Etapa
A.RESé)LUT.l ampliacion tramo 24,286| 26-oct-11
Jambeli Latacunga
Primera Etapa
A.RESé)LUT.l ampliacion tramo 9,417| 24-may-12
Jambeli Latacunga
Rehabilitacién
A'RESSLUT']' Carretera Latacunga 10,428 19-ene-12
Mana
Rehabilitacion,
ARESOLUT.1 Mejoramiento Via 2,474| 1l-abr-12
6 L .
Portoviejo-Crucita
Rehabilitacion,
A.RESOLUT.1 Mejoramiento Via 330| 30-abr-12
6 L .
Portoviejo-Crucita
Rehabilitacion,
A.RESOLUT.1 Mejoramiento Via 317| 15-nov-12
6 L .
Portoviejo-Crucita
Rehabilitacion,
A.RESOLUT.1 Mejoramiento Via 141} 20-nov-12
6 L .
Portoviejo-Crucita
Rehabilitacion,
A'RES(?LUT']' Mejoramiento Via 217| 27-nov-12
Portoviejo-Crucita
Rehabilitacion,
A'RES(?LUT']' Mejoramiento Via 410| 13-dic-12
Portoviejo-Crucita
Rehabilitacion,
A'RES(?LUT'l Mejoramiento Via 563| 22-feb-13
Portoviejo-Crucita
Reconstruccion Via
A'RES(?LUT'l Portoviejo-Cruz Verde 1,585 20-jul-12
14.6 km
Reconstruccion Via
A.RESé)LUT.l Portoviejo-Cruz Verde 242 05-dic-12
14.6 km
Reconstruccion Via
A'RES(? LUT-) portoviejo-Cruz Verde 208) 08-oct-12
14.6 km
Reconstruccion Via
A'RES(? LUT-) portoviejo-Cruz Verde 130} 22-oct-12
14.6 km
Reconstruccion Via
ARESOLUT.1 Portoviejo-Cruz Verde 272| 16-ene-13
6
14.6 km
Reconstruccion Via
A.RES(? LUT.L portoviejo-Cruz Verdel 244| 22-feb-13

14.6 km
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VENCIMIENTO | AMORTIZACION | (2P| S0 52 | FORMADE CALCULO | i o,

01-sep-15 ALICUOTAS SEMES. Inicio del semes. TASABCA

22-may-15 NO REDIMIBLE TRIM. Inicio del trimesg. LIBOR 90 ds +1%

VARIOS RECOMPRADO ANUAL FIJA 12% (Desagio 9.35%)
16/04/2014 VENCIMIENTO ANUAL FIJA 12% (Desagio 9.%5
29/04/2014 VENCIMIENTO ANUAL FIJA 12% (Desagio 93)
01/12/2014 VENCIMIENTO ANUAL FIJA 12% (Desagio 9.%5
21/01/2014 VENCIMIENTO ANUAL FIJA 12% (Desagio 9%%)
22/03/2014 VENCIMIENTO ANUAL FIJA 12% (Desagio 9%h)
04/08/2014 VENCIMIENTO ANUAL FIJA 12% (Desagio 9.%5
27/09/2014 VENCIMIENTO ANUAL FIJA 12% (Desagio 9%)
07/10/2014 VENCIMIENTO ANUAL FIJA 12% (Desagio 9.%5
01/11/2014 VENCIMIENTO ANUAL FIJA 12% (Desagio 9%)
08/12/2014 VENCIMIENTO ANUAL FIJA 12% (Desagio 9.%5
28/12/2013 VENCIMIENTO ANUAL FIJA 12% (Desagio 9.%5
29/12/2014 VENCIMIENTO ANUAL FIJA 12% (Desagio 9%h)

23-jul-13 ALICUOTAS TRIM. Inicio del trimes| LIBOR 90 ds + MARGEN

23-jul-12 ALICUOTAS TRIM. Inicio del trimes LIBOR 90 ds + 3.95

23-jul-13 ALICUOTAS TRIM. Inicio del trimes LIBOR 90 ds + 4

ALICUOTAS TRIM. Inicio del trimes.| LIBOR 90 ds + MARGEN

04-nov-14 ALICUOTAS TRIM. Inicio del trimes.  LIBOR 90 ds + 4.00% 7
16-dic-11 SEMES. SEMES. Inicio del semgs. LIBORJS0+ 3.55% 7
30-dic-11 SEMES. SEMES. Inicio del semgs. LIBORAS0+ 3.55% 7
15-oct-11 VENCIMIENTO SEMES. FIJA 6.750% FIJA

15-oct-13 VENCIMIENTO SEMES. FIJA 7.000% FIJA

15-oct-16 VENCIMIENTO SEMES. FIJA 7.500% FIJA

24-oct-11 VENCIMIENTO SEMES. FIJA 6.625% FIJA

24-oct-12 VENCIMIENTO SEMES. FIJA 6.750% FIJA

10-feb-13 VENCIMIENTO SEMES. FIJA 6.00% FIJA

06-feb-14 VENCIMIENTO SEMES. FIJA 6.25% FIJA

24-dic-14 VENCIMIENTO SEMES. FIJA 6.50% FIJA

24-dic-15 VENCIMIENTO SEMES. FIJA 6.75% FIJA

17-dic-12 VENCIMIENTO SEMES. FIJA 4.25% FIJA

31-may-13 VENCIMIENTO SEMES. FIJA 4.50% FIJA

172




20-may-20 ALICUOTAS SEMES. FIJA 6.50% FIJA
20-may-22 ALICUOTAS SEMES. FIJA 7.00% FIJA
24-may-12 VENCIMIENTO SEMES. FIJA 4.00% FIJA
05-ago-13 VENCIMIENTO SEMES. FIJA 4.25% FIJA
25-may-16 VENCIMIENTO SEMES. FIJA 5.07% FIJA
29-ago-13 VENCIMIENTO TRIM. FIJA 4.25% FIJA
03-oct-13 VENCIMIENTO TRIM. FIJA 4.25% FIJA

11-oct-16 VENCIMIENTO SEMES. FIJA 5.07% FIJA
11-oct-16 VENCIMIENTO SEMES. FIJA 5.07% FIJA
20-mar-17 VENCIMIENTO SEMES. FIJA 5.07% FIJA
26-oct-13 VENCIMIENTO TRIM. FIJA 4.25% FIJA

21-mar-17 VENCIMIENTO TRIM. FIJA 5.07% FIJA
26-oct-13 VENCIMIENTO TRIM. FIJA 4.25% FIJA

24-may-14 VENCIMIENTO TRIM. FIJA 4.25% FIJA
19-ene-17 VENCIMIENTO TRIM. FIJA 5.07% FIJA
11-abr-17 VENCIMIENTO TRIM. FIJA 5.07% FIJA
30-abr-17 VENCIMIENTO TRIM. FIJA 5.07% FIJA
15-nov-17 VENCIMIENTO TRIM. FIJA 5.07% FIJA
20-nov-17 VENCIMIENTO TRIM. FIJA 5.07% FIJA
27-nov-17 VENCIMIENTO TRIM. FIJA 5.07% FIJA
13-dic-17 VENCIMIENTO TRIM. FIJA 5.07% FIJA

22-feb-18 VENCIMIENTO TRIM. FIJA 5.07% FIJA
20-jul-17 VENCIMIENTO TRIM. FIJA 5.07% FIJA

05-dic-17 VENCIMIENTO TRIM. FIJA 5.07% FIJA
08-oct-17 VENCIMIENTO TRIM. FIJA 5.07% FIJA
22-oct-17 VENCIMIENTO TRIM. FIJA 5.07% FIJA
16-ene-18 VENCIMIENTO TRIM. FIJA 5.07% FIJA
22-feb-18 VENCIMIENTO TRIM. FIJA 5.07% FIJA
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N EUPO PERIODO | TASA% | NO EUPO PERIODO | TASA % PF(’)RN%'\QER[:SO

01/03/11- 0T/09/11-

32 01/09/11 02 33 01/03/12 0.2000
22/05/11- 22108/11-

45 22/08/11 1,2600 46 2211111 1.3000 0,001678013
16/04/11- 16/04/12-

13 16/04/12 9,3500 14 16/04/13 9.3500 0008563188
29/04/11- 29/04/12-

13 20/04/12 9,3500 14 29/04/13 9.3500 0035989797
01/12/09- 01/12/10-

11 01/12/10 9,3500 12 01/12/11 9.3500 0,038579797
21-01-10- 21/01/11-

12 21/01/11 9,3500 13 21/01/12 9.3500 0,00459476
22/03/10- 22103/11-

12 22103/11 9,3500 13 22/03/12 9.3500 0,00336202
04/08/10- 04108/11-

12 04/08/11 9,3500 13 04/08/12 9.3500 0,00316777
27/09/10- 27/09/11-

12 27/09/11 9,3500 13 27/09/12 9.3500 0,00996150
07/10/10- 07/10/11-

12 07/10/11 9,3500 13 07/10/12 9.3500 0,0260768p
0L/11/10- OT/1/11-

12 01/11/11 9,3500 13 01/11/12 9.3500 0,015360694
08/12/09- 08/12/10-

11 08/12/10 9,3500 12 08/12/11 9.3500 0009193256
28/12/09- 28/12/10-

11 28/12/10 9,3500 12 28/12/11 9.3500 0,000136971
29712/09- 29/12/10-

11 29/12/10 9,3500 12 29/12/11 9.3500 0,012626251
23107/11- 2310/11-

33 23/10/11 4,2000 34 23/01/12 43600 0016780183
23/07/11- 2310/11-

33 23/10/11 42500 34 23/01/12 4.4100 0025328346
04/05/11- 04/08/11-

27 04/08/11 42700 28 04/11/11 4.2600 0,011924802
16/12/10- 16/06/11-

11 16/06/11 3,8500 12 16/12/11 3.8000 0,013930261
30/12/10- 30/06/11-

11 30/06/11 3,8500 12 30/12/11 3.8000 0003421423
15/04/11- 15/10/11-

10 15/10/11 6,7500 11 15/04/12 6.7500 0,116861644
15/04/11- 15/10/11-

10 15/10/11 7,0000 11 15/04/12 7.0000 0,139834446
15/04/11- 15/10/11-

10 15/10/11 75000 11 15/04/12 7.5000 0,199743517
24104/11- 24110/11-

8 24/10/11 6,6250 9 24/04/12 6.6250 0132343315
24104/11- 24110/11-

8 24/10/11 6,7500 9 24/04/12 6.7500 0,116861644
10/02/11- 10/08/11-

5 10/08/11 6,0000 5 10/02/12 6.0000 0,159810795
06/02/11- 06/08/11-

5 06/08/11 6,2500 5 06/02/12 6.2500 0291321762
24112/10- 24106/11-

5 24/06/11 6,5000 6 24112111 6.5000 0302974632
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24/12/10- 24/06/11-
24/06/11 6,7500 6 24/12/11 6.7500 0,314627503
17/12/10- 17/06/11-
17/06/11 4,2500 3 17/12/11 4.2500 2,20739E-06
30/11/10- 31/05/11-
31/05/11 4,5000 3 30/11/11 4.5000 6,83191E-05
20/11/10- 20/05/11-
20/05/11 6,5000 3 20/11/11 6.5000 0,622107384
20/11/10- 20/05/11-
20/05/11 7,0000 3 20/11/11 7.0000 0,433486781
24/05/11-
1 24/11/11 4.0000 D
05/08/11-
1 05/02/12 4.2500 D
25/05/11-
1 25/11/11 5.0700 D
29/08/11-
1 29/11/11 4.2500 D
03/10/11-
1 03/01/12 4.2500 D
11/10/11-
1 11/04/12 5.0700 D
11/10/12- 11/04/13-
11/04/13 50.700 4 11/10/13 5.0700 0,084393324
20/09/12- 20/03/13-
20/03/13 50.700 3 20/09/13 5.0700 0,037520898
26/01/13- 26/04/13-
26/04/13 42.500 ! 26/07/13 4.2500 0,139829452
21/12/12- 21/03/13-
21/03/13 50.700 5 21/06/13 5.0700 0,064380378
26/01/13- 26/04/13-
26/04/13 42.500 ! 26/07/13 4.2500 0,137457926
24/11/12- 24/02/13-
24/02/13 42.500 4 24/05/13 4.2500 0,053299897
19/01/13- 19/04/13-
19/04/13 50.700 6 19/07/13 5.0700 0,070409919
11/01/13- 11/04/13-
11/04/13 50.700 5 11/07/13 5.0700 0,016704463
30/01/13- 30/04/13-
30/04/13 50.700 5 30/07/13 5.0700 2,228162009
15/11/12- 15/02/13-
15/02/13 50.700 2 15/05/13 5.0700 2,14038598
20/11/12- 20/02/13-
20/02/13 50.700 2 20/05/13 5.0700 0,952032858
27/11/12- 27/02/13-
27/02/13 50.700 2 27/05/13 5.0700 1,465185321
13/12/12- 13/03/12-
13/03/13 50.700 2 13/06/13 5.0700 2,768322496
1 22/02/13-
22/05/13 5.0700 0
20/01/13- 20/04/13-
20/04/13 50.700 4 20/07/13 5.0700 0,01070193
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05/12/12- 05/03/13-

L 05/03/13 50.700 2 05/06/13 5.0700 1,633985473
08/01/13- 08/04/13-

2 08/04/13 50.700 3 08/07/13 5.0700 1,404417266
22/01/13- 22/04/13-

2 22/04/13 50.700 3 22/07/13 5.0700 0,877760791
16/01/13- 16/04/13-

1 16/04/13 50.700 2 16/07/13 5.0700 1,836545656
1 22/02/13-

22/05/13 5.0700 0

TASA PROMEDIO PONDERADO

@  18,992236 >

Direccion Depésito Centralizado de Valores

FECHA:

FUENTE: DECRETOS Y TABLAS DE AMORTIZACION DE LA DEWA PUBLICA INTERNA

01/05/2013

http://www.bce.fin.ec/docs.php?path=/documentos/Estadisticas/SectorFiscal/De

udalnterna/Condiciones/T-201305.htm
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Anexo 4:Proceso para constituir una empresa

1. Reservar el nombre para la sociedadste tramite te ayudard a revisar si todavia
no existe una compafia con el mismo nombre. Elitease lo realiza en la
Superintendencia de Comparniias en el balcon decwerd via web desde la pagina
https://www.supercias.gov.ec/Web/privado/segurildgu/servicios%20personaliz
ados.htm

Este proceso, desde el balcon de servicios, toméempo aproximado de 30
minutos. Si se utiliza el servicio web se obtieespuesta en un tiempo estimado de
24 horas.

2. Apertura de cuenta de integracion de capitaleste tramite se lo realiza en
cualquier banco del pais, los requisitos basicoe fiyeden variar dependiendo de
la institucion) son:
= Capital minimo es USD 800 para constituir una cdifgpanonima y USD 400
para una compafia limitada;
= Carta de socios en la que se detalla la parti@dpaté cada uno (para constituir
una compafia se requiere un minimo de dos sogios);
» Copias de cédula y papeleta de votacion de cada soc
El tiempo estimado para la obtencion del certificdé cuentas de integracion de
capital es de 24 horas.

3. Elaboracién de los estatutos o contrato socigjue regira a la sociedad, este
documento se lo realiza mediante una minuta firmaolaun abogado, tiempo
estimado para la elaboracion de este documente 8$dras.

4. Una vez que se cuente con la reserva del nombeestdicado de apertura de
cuenta de integracion de capital y la minuta firsmpdr un abogado, se debe, con
todos estos documentasudir ante notario publico a fin de que eleve a estura
publica dichos documentos

5. Posterior a que el notario entredas estatutoselevados a escritura publica se
debe ingresar a la Superintendencia de Compafias para swevision y
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aprobacion mediante resolucion. Este tramite, si no existguma observacion,
toma un tiempo estimado de cuatro dias.

6. Después de que se ha obtenido la aprobacion &egdarintendencia, dicha
institucion entrega cuatro copias de la resolugfdnn extracto para realizar
unapublicacion en un diario de circulacion nacional.

7. Previo a la inscripcion en el Registro mercantldebe realizar la publicacion del
extracto mencionado en el numeral anterior en anadde circulacion nacional; y,
realizar elpago de la patente municipaly del “1.5x1000” (uno punto cinco por
mil) y obtener elcertificado de cumplimiento de obligacionesmitido por el
Municipio.

8. Cuando ya se cuente con todos los documentos desesitos, se debe ir al
Registro Mercantil del cantdn correspondiente éxsrcsi la compafiia se constituyé
en Quito, se deb@scribir en el Registro Mercantil del canton Quito) a fin
deinscribir la sociedad.

9. Una vez inscrita la sociedad, se debe elaboranaia de junta general de
accionistas a fin denombrar a los representantes (Presidente, Gerente,
dependiendo del estatuto).

10. Con los documentos inscritos en el Registro Mwilgase debe regresar a la
Superintendencia de Compafiias a fin que le entnegargos documentos que son
habilitantes para obtener el RUC de la compainia.

11. Y como penultimo paso, con los mencionados doctosese debe ir a las
oficinas del Servicio de Rentas Internas (SRI) saear el Registro Unico de
Contribuyentes (RUC), con original y copia de la escritura de constitncoriginal

y copia de los nombramientos, el formulario coroesfiente debidamente lleno,
copias de cédula y papeleta de votacidén de loesgcile ser el caso, una carta de
autorizacion del representante legal a favor deetaona que realizara el tramite.
Para mayor informacion sobre el RUC, PINCHA
QUI http://cuidatufuturo.com/?p=1887

12. Para finalizar el proceso, con el RUC, se debdineula Superintendencia de
Compafiias para que-les entreguen una carta diagiBanco en el que se abri6 la
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cuenta de integracion de capital; desde ese mommtdispondra del valor
depositado en el banco.

Cumpliendo con todos estos pasos se tiene o ungp&@den Limitada o una
Compafia Andénima lista para funcionar. Los pasosc&si similares en ambos
casos. El tiempo estimado para la terminacion tetefmite es entre tres semanas
y un mes.

Como puedes darte cuenta, es un proceso larga; mete preocupes, un abogado
también podra ayudarte en la constitucion de turesap El costo del servicio del
abogado podra variar entre 600 y 1.000 USD; esis®s van a variar y podran
aumentar segun el monto de capital de la empresa.

Por: Francisco Maldonadofmaldonado@solidario.fin.eg
http://cuidatufuturo.com/2012/09/cuales-son-los-pasos-necesarios-para-

constituir-una-empresa/
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