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RESUMEN

“Moto Mandado” es el nombre elegido para la aplicacion mévil que integra los servicios de
Courier, Delivery y Promocion de productos que entrara en funcionamiento en el segundo
semestre del afio 2019; dicho nombre es figurativo dando la idea de que la nueva empresa
estara al servicio de usuarios Smartphone y empresas interesadas en el uso del E-Commerce

como nuevo canal de ventas. El aplicativo ofrece cuatro funcionalidades principales:

e Transporte de cualquier tipo de paqueteria a través de motos por medio del uso del
mapeo Yy georreferenciacion existentes en el Distrito Metropolitano de Quito.

e Suscripcion de empresas para contar con una flota de motos disponibles para entrega
de sus productos al consumidor final.

e Promocion de productos de empresas y emprendedores.

e Serinversionista y/o driver en moto logrando la generacién de un ingreso adicional.

El servicio apuesta a usuarios Smartphone del D.M. de Quito entre 25 y 49 afios,
portadores de tarjetas de crédito, mismos que se ubican en un nivel socio econdmico medio y
medio alto. La empresa busca la inmediatez como premisa para los usuarios a quienes se
dedica la frase “Moto Mandado lo pides, lo tienes, lo vendes” la misma que se manejara para
lograr posicionamiento y desplegar publicidad convincente para nuestros clientes. Por medio
de una campafia publicitaria la cual incluira difusién en redes sociales, activaciones BTL y
comunicacion boca a boca para ofertar la aplicacion. Se garantiza un servicio agil, oportuno y
eficiente. Los andlisis llevan al convencimiento de que la oportunidad del negocio es real,

valida y sostenible.

Palabras Claves: Aplicacion movil, Courier, Delivery, Promocién, Smartphone,

Georreferenciacion.

Xiii



ABSTRACT

“Moto Mandado” is the name chosen for the mobile application that integrates the services
of Courier, Delivery and Promotion of products that will come into operation in the second
semester of the year 2019; This name is figurative, giving the idea that the new company will
be at the service of Smartphone users and companies interested in the use of E-Commerce as a

new sales channel. The application offers four main functionalities:

* Transportation of any type of parcel through motorcycles through the use of mapping and

georeferencing existing in the Metropolitan District of Quito.

* Subscription of companies to have a fleet of motorcycles available for delivery of their

products to the final consumer.
* Promotion of products of companies and entrepreneurs.

* Be an investor and / or driver on a motorcycle, achieving the generation of additional

income.

The service bets on Smartphone users of D.M. of Quito between 25 and 49 years old, credit
card creditors, who are located at a medium and medium high socio-economic level. The
company seeks immediacy as a premise for the users to whom the phrase "Moto Mandado”
you ask, you have it, you sell it" is dedicated, the same one that will be used to achieve
positioning and display convincing publicity for our clients. Through an advertising campaign
which will include dissemination in social networks, BTL activations and word of mouth to
offer the application. An agile, timely and efficient service is guaranteed. The analyzes lead to

the conviction that the business opportunity is real, valid and sustainable.
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Introduccion

El avance tecnoldgico en el mundo digital y de las telecomunicaciones, exige a los
individuos y a las empresas del Distrito Metropolitano de Quito (D.M.Q), estar en constante
interaccion con medios y soluciones de tecnologia que faciliten las diferentes actividades

diarias permitiendo ahorrar tiempo y recortar presupuestos.

Desde el punto de vista econdmico, es evidente en el distrito mencionado, la carencia de
presupuestos asignados para contratacion de personal fijo, que desempefie funciones de
mensajeria y transporte propio de las empresas. También se detecta la necesidad de reducir
costos. Aparece la dificultad que se presenta cuando se generan conflictos de contratacion o

eleccion del personal idoneo para desempefiar tareas de transporte y manejo de vehiculos.

El plan de negocio propuesto permitird satisfacer los requerimientos exigidos por los
usuarios, empresas y emprendedores utilizando los avances tecnolégicos como herramienta
principal para facilitar el cumplimiento diario de tareas a los usuarios, un presupuesto menor

para empresas con el personal idoneo y promocionar productos al mercado meta.

La creacion de una empresa de servicio de Courier, Delivery y promocion de productos,
enfocada no solo en el trasporte de objetos como tales, sino también, que integre un servicio
en el cual el usuario pueda elegir, en una misma aplicacién movil, varias opciones y requerir
varios tipos de productos para entrega en el lugar donde se encuentre, es una necesidad por

satisfacer.

Actualmente, las empresas del D.M.Q requieren la asesoria referida al uso de nuevos
canales de comercializacion por medio del internet, con el fin de que los negocios vayan a la
par del avance tecnologico. Ademas, las personas tienen la necesidad de generar un ingreso

adicional aprovechando los recursos disponibles.

Segun la Agencia Nacional de Transito (ANT) el Pico y placa es una medida de restriccion
vehicular. En los primeros dias del mes de enero del 2010, se anuncid la aplicacion de esta
medida en D.M.Q. en Ecuador debido a la congestion que se presenta en la ciudad. Esta

medida empez6 a funcionar en marzo de 2010, donde por un dia a la semana los autos no



pueden circular segun el ultimo numero de la placa. Esta problematica se la analiza como una
oportunidad para aprovechar otros medios de movilizacion a través de motos, que no sumen a
la congestién vehicular de la ciudad, permita bajar costos por el bajo uso de combustible y

reduzca los tiempos de entrega en el caso de empresas.

De acuerdo con el informe de Tecnocom sobre Tendencias en Medios de Pago 2016, hay la
fuerte tendencia de pagos electrénicos en Latinoamérica. Los consumidores quieren una
experiencia de lujo en los establecimientos a los que acuden y eso incluye poder pagar sin
efectivo. Para aprovechar esto, la convergencia se esta haciendo presente en los puntos de

venta: carteras digitales (wallets), redes sociales, smartphones, contenido multimedia.

A nivel global, como parte de una estrategia para facilitar y agilizar el proceso de compras,
y como un impulso de pagos a través de dispositivos maoviles, la cadena de venta al por menor
mas grande del mundo, Walmart-Stores Inc., anuncié el lanzamiento de su propio sistema de
pago en aparatos moviles, denominado Walmart Pay, que permitira a sus clientes pagar con
cualquier tarjeta de crédito. Con este nuevo sistema de pago, Walmart entra en la competencia
de facilidades de pago de Apple, Best Buy, KFC, ademas Google lanzé la aplicacion Android
Pay y Samsung presenta Samsung Pay.

Es factible contar con una aplicacion integradora en los dispositivos moviles para solventar

la problemaética antes mencionadas en el D.M.Q?

En la propuesta de este plan de negocios el autor detallara el modelo operativo a seguir con

el fin de satisfacer las necesidades del mercado meta.
Formulacion del Problema

Definicion del problema

Cotidianamente las pequefias y grandes empresas se ven en la dificultad de reducir costos
y asignar grandes presupuestos en la compra de flotas de transporte propias y en la
contratacion de personal fijo de mensajeria, las personas econémicamente activas, jovenes,
ejecutivos y emprendedores se ven expuestos a dificultades por la limitacion de recursos,

tiempo, excesiva carga laboral y larga espera para realizar procesos de intercambio comercial,



sean estos compra o venta de articulos, o simplemente el transporte de cualquier tipo de
paquete que urja ser entregado en una determinada ubicacion.  Estas situaciones generan
incrementos en los costos, pérdida de tiempo, de ventas y limitacion en las posibilidades de
expandir sus negocios y productos a otros canales de ventas. Las empresas se ven en la
necesidad de adaptar nuevos mecanismos de comercio electronico para estar a la vanguardia

del mercado y ser competitivos frente a la evolucion del mercado por internet.

Frente al escenario descrito, surge una pregunta para investigacion: ¢;Que tecnologia podria

resolver la problematica evidenciada en el D.M. de Quito?

Justificacion del problema

El plan de negocios propuesto es original, puesto que presenta una idea de negocio
innovadora al integrar en una solucién tecnoldgica, tres servicios complementarios como:

Promocidn, Courier y Delivery de productos para el D.M.Q.

El plan de negocio propuesto tiene importancia socio-econdmica, porque tiende a satisfacer
la necesidad que tienen los potenciales usuarios de contar con los servicios de Courier; la
necesidad de restaurants y establecimientos de contar con servicio de Delivery para el
transporte de articulos y productos; asi también la necesidad de las empresas de suscribirse a
un nuevo canal para promocionar sus productos y utilizar el E-Commerce como nuevo método

de ventas, por medio del uso de la cobertura tecnolégica de mapeo existente en D.M.Q.

El plan de negocio propuesto generara nuevas fuentes de trabajo para propietarios de motos
e ingresos adicionales para inversionistas que deseen colocar motos en el negocio y generar

una renta semanal.

El plan de negocios propuesto se someterd a encuestas para conocer la aceptacion del
medio social; el incremento en el uso de dispositivos mdviles; el aumento de compras y

usuarios en internet.

El proponente del presente plan de negocio tiene suficientes conocimientos cientifico-
técnicos sobre la propuesta. Los servicios profesionales prestados por el proponente en el area

de telecomunicaciones, y como inversionista en una plataforma digital para dispositivos



moviles de transporte privado con conductor de pasajeros en el D.M.Q, hablan de su

experiencia para proponer el plan mencionado.

El mencionado autor con experiencia y fundamentos cuenta con los recursos necesarios

para convertir en una realidad su propuesta del plan de negocio.

El plan de negocio propuesto permitira satisfacer la necesidad de transporte de paqueteria,
compra de productos para usuarios suscritos, promocion, venta y delivery de productos por
medio de internet a las empresas y el uso de una flota de transporte motorizada en el Distrito
Metropolitano de Quito por medio de un aplicativo movil integrador, generando ingresos

adicionales y fuentes de trabajo.
Hipotesis

El plan de negocio propuesto permitira satisfacer los requerimientos de Courier, delivery y
promocion de productos, exigidos por los usuarios, empresas y emprendedores.

Variable independiente

El plan de Negocio propuesto.

Variable dependiente

Servicios de Courier, Delivery y promocion de productos que satisfagan a los usuarios,

empresas y emprendedores.

Factibilidad de la Propuesta

El servicio también aportara a que el transporte de encomiendas se realice por medio de
una flota de motos, las mismas que circularan con trayectos determinados, georreferenciados,
y con tiempo establecido, evitando con esto mayor contaminacion al medio ambiente y
problemas de circulacion vehicular en el D.M.Q. El aplicativo le permitira al usuario observar
y conocer la ubicacion de su encomienda en tiempo real, ademas del tiempo aproximado de

Ilegada de esta.



“Moto Mandado” aportara al crecimiento econdmico de muchas empresas pequefias que no

cuentan con la capacidad econdémica de mantener su flota propia de vehiculos.

Aporta un mecanismo para que propietarios y conductores de motos puedan generar
ingresos adicionales y manejar sus propios horarios ya que la aplicacion no exige horas

determinadas de conexion.
Objetivos
Objetivo general

Desarrollar un plan de Negocio basado en el Servicio de Courier, Delivery y promocion de
productos para usuarios de Smartphone, a través de un aplicativo integrador que permita
disminuir los tiempos de entrega y poner a disposicion productos en el D.M de Quito a través

de motos.

Objetivos especificos

e Fundamentar tedricamente la creacion de un plan de negocios por medio de canales
tecnoldgicos de actualidad.

e Diagnosticar el interés de las empresas y potenciales usuarios en el D.M.Q. para la
creacion de este plan de negocio.

e Proponer la creacion del plan de negocio que dara como resultado del aplicativo movil
“Moto Mandado” para aprovechar sus ventajas en el servicio de Courier, Delivery y
promocion de productos, brindando a usuarios, empresas y emprendedores la
suscripcion para uso de comercio electrénico como canal de ventas y flota de

transporte por medio de motos.



CAPITULO |

MARCO TEORICO

1.1 Contextualizacién

Actualmente, el aumento en la velocidad de los procesos administrativos, el desarrollo
tecnoldgico y el ritmo acelerado de vida, han generado que un mayor nimero de personas
tengan cada vez mas necesidad de un servicio que les acerque a todo tipo de productos y
articulos a su lugar de trabajo o de residencia, mientras utilizan ese mismo tiempo para realizar
otras actividades, o simplemente que les evite trasladarse a buscar dichos productos y

articulos.

En este sentido, la tendencia mundial de uso de servicios de Delivery o Courier es cada vez
mayor. Se ha observado que en el sur de Europa existen empresas que prestan el servicio por
medio de dispositivos Smartphone en paises como Francia, Espafia, Italia; mientras que en los

paises en vias de desarrollo la ausencia de este servicio es total.

En Latinoamérica, paises como Peru, Argentina y Brasil han tenido un mayor avance en el
desarrollo de este tipo de servicios, a través de empresas como Glove que pone a disposicion
del usuario estos servicios, tal como se puede ver en su sitio web http:/www.glove.com. Sin
embargo, se observa que pocas son las empresas a nivel latinoamericano, que integran en la
aplicacion colaborativa adicional a la entrega y Courier, la posibilidad de promocionar sus

productos por medio de la misma plataforma digital.

En el Ecuador existen empresas de Courier encargadas de brindar el servicio Unicamente de
entrega y recepcion de encomiendas. Todavia es incipiente el uso de aplicativos méviles para
esta funcion; pero se evidencia un gran potencial en las diversas ciudades del pais por el
incremento en el uso de dispositivos mdviles y de la poblacion en pleno empleo, el aumento y

penetracion del servicio de internet y planes de telefonia movil.

En cuanto se refiere al D.M de Quito, de acuerdo con la informacion que se ha obtenido del
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC, 2018) y de la Agencia de Regulacion y



Control de las Telecomunicaciones (ARCOTEL, 2017): la tendencia en el uso de dispositivos

moviles se ha incrementado en un 15%, con respecto al afio anterior.

Segun el boletin estadistico trimestral de la ARCOTEL (2017) “la tasa promedio de
crecimiento en el servicio de Internet movil alcanza alrededor del 36% en el Ecuador,

tomando en consideracion los datos para el periodo 2015 — 2017

El internet mavil es activado en Smartphone y Tablet, en la mayoria de los casos, y permite
acceder a videos, redes sociales, contenidos, aplicaciones, mensajeria, compras en linea, entre

otros.

Hasta el cuarto trimestre de 2017 la densidad del servicio de internet movil alcanzé el
52,50%. (ARCOTEL, 2017)

Al concluir la contextualizacién, se advierte que la diferencia en el empleo de los servicios

de courier y delivery es notoria en los diversos aspectos analizados.

En el D.M.Q actualmente la tecnologia en comunicaciones informéticas, como el uso de
plataformas colaborativas, estd empezando a formar parte del desarrollo y crecimiento de las
pymes y empresas, por lo que el envio y recepcion, compra 0 suscripcion a uno de estos
desarrollos tecnoldgicos informaticos esta en una etapa de introduccién. Las empresas buscan

utilizar estos medios con el fin de disminuir sus costos y aumentar la rentabilidad.

Por lo mencionado anteriormente, es importante acotar que el pensamiento empresarial del
D.M.Q. en las pymes y empresas aun no esta siendo incentivado en su totalidad al uso de

nuevas plataformas colaborativas que impulsen su economia.

Con el proposito de justificar segun un diagnéstico del sector de prestacion de servicios de
Courier, Delivery y promocion de productos por internet, se utilizara el Modelo de las Cinco

Fuerzas de Porter. En el Figura 1 se resume el analisis sectorial realizado.
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Amenaza de servicios o
productos sustitutos

Figura 1 : Cinco Fuerzas de Porter

Fuente: Elaborado por Edwin Andrés Torres Bastidas

1.2 Analisis de las Fuerzas Competitivas del Sector.

1.2.1 Rivalidad entre los competidores existentes.

Dentro del sector de prestacion de servicios de Courier y Delivery por Internet, se identifica
que el ndmero de competidores existentes es relativamente bajo y poco conocido por el
mercado, la tasa de crecimiento del mercado es alta debido a que los usuarios smartphone
demandan cada vez mas APPS para compras por internet, el mercado valora mucho la
diferenciacion y no basa su decision netamente en el precio, valora otros atributos como:
tiempos de entrega, inmediatez en las soluciones, disponibilidad, cobertura del servicio,
facilidad de acceso en las aplicaciones de dispositivos moviles y aceptacion de formas de pago
sin efectivo. Las barreras de salida son bajas considerando que en el sector no se requiere de
activos altamente especializados, ni tampoco existiran costos fijos elevados de salida. De esta
manera se puede concluir que el grado de rivalidad de los competidores existentes es en

general bajo.
1.2.2 Amenaza de ingreso de nuevos competidores.

En el sector existe gran facilidad para el ingreso de nuevos competidores; no hay identidad
de marca, debido a que no hay presencia de empresas dedicadas al servicio de Courier y

Delivery por Internet que hayan invertido en acciones de marketing para posicionarse en la
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mente del consumidor; los requerimientos de capital para ingresar en el sector son medios, la
inversion inicial en activos es minima, el desarrollo de la APP es media dependiendo del
alcance y de la interfaz que se pretenda entre empresas y cliente; no hay regulaciones

gubernamentales que controlan el sector.
1.2.3 Amenaza de servicios o productos sustitutos.

El principal sustituto que se ha considerado para este analisis es el personal de servicios
generales como mensajeros de empresas Yy aplicaciones existentes de servicios de transporte de
pasajeros con conductor que podrian tener la vision de crear este nuevo canal de servicio por
internet. La satisfaccion del 100% de la necesidad de los consumidores no se cubriria, por lo

que se concluye gque la amenaza de productos sustitutos tiene un impacto bajo en el sector.
1.2.4 Poder de negociacién de los consumidores.

Los consumidores no estan concentrados, situacion que ocasiona que su nivel de
negociacion disminuya; ademas, en el D.M.Q. existe poco conocimiento y promocién de
empresas por medio de APPs que formen parte del sector de prestacion de servicios de courier

y delivery.
1.2.5 Poder de negociacion de los proveedores.

Los principales factores del sector son: mano de obra, que para la prestacion de los
servicios ofertados es poco especializada, es altamente disponible por el fendmeno migratorio
existente, el medio de transporte utilizado en el sector es de facil adquisicion, por ejemplo,

motos.

En funcidn del analisis realizado con las Cinco fuerzas de Porter el autor del presente plan

de negocios justifica la creacion viable y factible de esta propuesta de negocios.

1.3 Investigativas Previas

1.3.1 Empresa espafiola GLOVE.
La primera investigacion previa que trata de la empresa espafiola GLOVE que investigé en

Chile, durante 2015, qué tipo de comercios estarian interesados en promocionar y poner a



disposicion sus productos en una plataforma “on demand”. Con el estudio, GLOVE busca

internacionalizar sus servicios a Latinoamérica.

La investigacion tiene un enfoque predominantemente cualitativo, por cuanto trabajé con
variables que tienen determinadas caracteristicas (tipos de servicios y preferencias de los
usuarios). Las conclusiones de esta investigacion (GLOVE UNA PLATAFORMA” ON
DEMAND”) que més interesan al autor del presente trabajo son las siguientes: a) los servicios
interesados en formar parte de la aplicacion son restaurantes, snacks y farmacias; b) creacion
de una categoria especifica “lo que sea’’, en la que el usuario puede pedir que se recoja y

entregue cualquier articulo utilizando una red de Geolocalizacion.

1.3.2 Radiografia E-Commerce Ecuador.

Para el desarrollo del presente estudio se ha considerado una segunda investigacion previa
que corresponde a la “RADIOGRAFIA E- COMMERCE ECUADOR”. Esta investigacion
nos permite observar que aun cuando muchas empresas no utilizan el mecanismo del e-
commerce, este se ha dinamizado mucho en Ecuador. Los factores que han motivado al uso
de este canal en los ultimos afios hacen pensar que los usuarios estan cada vez mas
(WEINBERGER, 2009) cerca de realizar todas casi todas sus compras y lo que deseen por

Internet.

Esta investigacion se realizd en el Ecuador en el afio 2015 por la Camara de Comercio
Electrénico, determinando que la economia ha crecido en un 2-3%, mientras que el comercio
electrénico ha aumentado en un 20-30%. Otro dato relevante indica que el 25% de
transacciones en internet son realizadas en paginas locales y que cada vez son mas las
compafiias que invierten en la logistica y medidas de seguridad necesarias para brindar este

servicio.

Segun el autor del presente estudio, existen cuatro puntos que aportan gran informacion a
este trabajo de investigacion y que han influido en el desarrollo del E-Commerce en Ecuador.
El primer punto obedece al aumento de establecimientos que ofrecen la opcidn de comprar en
linea; el segundo punto se basa en el creciente acceso de internet considerando que el indice de

penetracion de internet esta en el 50,5%; el tercer punto es el incremento del numero de
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dispositivos moviles mencionados anteriormente y el cuarto punto es la cantidad de

tarjetahabientes que hay en el pais.

Estos factores facilitan la automatizacion de marketing, los casos exitosos de E-Commerce
siempre tienen detrds fuertes esfuerzos de marketing que incluyen analitica avanzada de la
informacidn que se obtiene no solo del seguimiento de las visitas que el cliente realiza a un

sitio web y la duracién de cada una, sino que ayudan a entender su comportamiento.

Algunas investigaciones similares al presente estudio observadas en Latinoamérica
describen factores que no pueden faltar dentro de un aplicativo de compra por internet: a)
Personalizacién: uso de la data de los usuarios para para mejorar su experiencia. b) Soporte al
cliente 2.0: los canales digitales quitan el elemento humano de hacer negocios, por lo que es
importante implementar sistemas que permitan conectarse con los consumidores. c) Proteccion
contra el fraude: medidas de proteccion a los consumidores con las cuales se puede ganar

confianza de los usuarios y permiten legitimar el negocio. (Miguel Carrillo, 2017).

1.3.3 Primer estudio de comercio electronico en el Ecuador noviembre 2017

La tercera investigacion previa analizada y que aporta datos de gran importancia para el
presente plan de Negocio es el “PRIMER ESTUDIO DE COMERCIO ELECTRONICO EN
EL ECUADOR NOV. 2017” realizado en Quito, en noviembre del 2017, el alcance de este
estudio es analizar la industria de los negocios por Internet en el pais, observar el estado del

comercio electrénico en Ecuador y perfilar al consumidor online ecuatoriano.

El estudio realizO una investigacion cualitativa y permitio determinar las siguientes

conclusiones que mas aportan al presente Plan de Negocio:

Los ecuatorianos prefieren la compra de servicios por internet y es la categoria de mayor
crecimiento, los dispositivos electronicos y de computacion son los bienes de mayor consumo,
en cuanto al género los hombres se inclinan a preferir compras de ropa mientras que las

mujeres prefieren accesorios y cosmeticos

La mayor cantidad de compradores por internet tienen edades que oscilan entre los 26
y 33 afios. Esta investigacion previa determina también la siguiente informacién de

gran importancia para el presente estudio.
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El 35% de los encuestados siempre realiza ha compras de productos y servicios por
Internet, EI 57% de los encuestados siempre busca informacion de productos y
servicios. Los ecuatorianos encuentran en esta forma de hacer negocios por Internet

varias razones que hacen que este habito crezca entre los internautas:

e Contar con garantia de devolucion y cambio: 53%
e Garantia de confidencialidad de la informacion: 41%
e Mas informacion de codmo comprar: 29%

e Atencion al cliente durante la compra: 26%

1.3.4 Ventajas y desventajas del comercio electronico.

Otra investigacion previa determina que el comercio electronico ofrece muchas ventajas
tanto para las empresas como para los consumidores. Algunas de las mas importantes ventajas
son por ejemplo la variedad de precios, la cantidad y variedad de productos, la facilidad de
compra en cuanto a tiempo y espacio, la entrega a domicilio, la reduccion de costos para las
empresas, entre otras. Algunas de las desventajas mas importantes son la desconfianza de las
personas por comprar en internet, la falta de protocolos de seguridad y la posibilidad de ser
victima de una estafa. (Pesantez, TESIS Comercio electronico en el Ecuador: andlisis de

ventajas y desventajas de la, 2013).

Segun el Gltimo estudio de Tecnologias de la Informacién y Comunicacion (TIC) realizado
en diciembre del 2016 indica que los usuarios de ‘Smartphone’ crecieron en 490% en 5 afios,
brindando datos relevantes para el presente plan de negocio. Esta investigacion determind que
3.084.886 de ecuatorianos declararon tener, al menos, un teléfono inteligente; esto es, seis
veces mas que lo reportado en el 2011 de acuerdo con el INEC. EI 85% de la importacion de

equipos moviles correspondio a teléfonos inteligentes.

Los datos proporcionados por la Arcotel muestran que a junio del 2016 existian 14,5
millones de lineas mdviles activas, frente a 16,4 millones de habitantes pais. La
comercializacion de  Smartphones crece de acuerdo a los analistas por el mayor acceso a la

Internet, esto permite a los usuarios acceder a redes sociales y usar aplicaciones.
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La cantidad de celulares inteligentes activos en Ecuador tiende a un crecimiento continuo,
al existir grandes facilidades de pago para adquirir estos dispositivos. Segun el INEC “en el
2015, del total de personas que contaban con un teléfono movil, el 37,7% eran propietarias de

Smartphones”.

De acuerdo con el INEC la provincia de Pichincha lidera la lista de las provincias con el
mayor nimero de personas que tiene un teléfono activado. Esto ocurre porque la capacidad

adquisitiva es mayor al concentrar a la administracion publica.

Las personas que mas utilizan los Smartphone en la actualidad son los denominados
‘millennials’, jovenes entre 20 y 35 afios, que nacieron después de los 80 y que la tecnologia

esta presente en todos los ambitos de su vida. (LIDERES, 2016)

1.4 Cuerpo Tedrico-Conceptual

Una misma realidad puede tener diferentes lecturas, lo cual llevado al campo de la
investigacion significa que un mismo objeto de estudio puede ser analizado desde diferentes
Opticas generales. En el presente trabajo, se detecta que, en oposicién a una visién
tradicionalista del comercio, esta surgiendo la vision de emplear medios tecnoldgicos para el

manejo empresarial y del comercio en general.

De la visién tecnoldgica se desprende un cuerpo de conceptos que permiten construir

criticamente el marco teorico correspondiente.

1.4.1 Estructura del Plan de Negocio.

Segiin Weinberger todo plan de negocios es “un documento escrito de manera clara,
precisa y sencilla, que es el resultado de un proceso de planeacién y sirve para guiar un
negocio, porque muestra desde los objetivos qué se quieren lograr hasta las actividades
cotidianas que se desarrollaran para alcanzarlos. Los componentes principales de su plan de
negocios son: Resumen ejecutivo, Descripcion del negocio, Estudio de mercado, Analisis de
competencia, Estrategia de ventas y marketing, Plan de financiamiento” (WEINBERGER,
2009, pag. 33).

13



1.4.2 Estudio técnico.
El estudio técnico de un Plan de Negocios segun Archive es “la etapa en la que se disefiara
y definira todos los procesos que conformaran el negocio, incluyendo el proceso de: compras,

transporte, almacenamiento, produccion, distribucion y ventas” (ARCHIVE, 2014).

En el presente plan de negocios se detallaran las etapas que conforman cada proceso, el

personal a cargo de cada actividad y otros aspectos relevantes.

1.4.3 E-Commerce.

A través de comercio electronico, los servicios prestados normalmente son con costo, a
distancia, por via electrénica y por requerimiento del destinatario. Segan Liberos “igualmente
se incluyen los servicios no remunerados por sus destinatarios, cuando constituyen una

actividad econémica para el prestador de servicios” (Liberos, 2013).

El presente proyecto estd basado en el criterio de la prestacion de servicios a través de

comercio electrénico, a distancia y con costo para el destinatario.

1.4.3.1 Negocios por internet

Se puede definir los negocios online como aquellos que se ejecutan por canales 0 medios
electrénicos, una pagina web, y esta no es mas que un documento electrénico que al mismo
tiempo es el medio natural para tener un negocio en Internet. Sin lugar a duda son la tendencia
y a nivel mundial. (GUZMAN, 2017)

1.4.3.2 Ventajas y desventajas de Vender por internet

A través del internet las empresas pueden ofrecer una gran variedad de promociones y
ofertas, las cuales sirven para incentivar a los clientes a comprar sus productos y no los de la
competencia. Esto hace que los precios en el internet sean mas competitivos que los precios en
los locales y tiendas fisicas. En la plataforma o aplicacion, las empresas pueden ofrecer una
cantidad ilimitada de productos, debido a que no se requiere de un espacio fisico para ofertar
dichos productos a sus clientes. Los consumidores pueden encontrar toda la informacion

necesaria acerca del producto en la red.

Es importante mencionar que existen ciertas desventajas en el uso del comercio electronico

para algunas empresas, que consideran que puede existir menor posibilidad de realizar
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atencion personalizada al cliente, en algunos casos no se puede demostrar el uso del producto
al usuario. (PESANTEZ, 2013)

1.4.4 App o Aplicacion Movil.

Como lo detalla OVIEDO, en su trabajo de investigacion, una App o “Aplicacion Movil, es
un software que funciona en aparatos mdéviles, como celulares y tabletas. Tienen el proposito
de proveer para los usuarios, funciones similares a las que se encuentran en las computadoras.
Estdn compuestos por sistemas limitados, disefiados de uso individual y pueden ser
actualizados con frecuencia (Techopedia, 2017).” (OVIEDO, 2017)

1.4.5 Smartphone.

Es un Teléfono inteligente. Se trata de un teléfono celular (mdvil) que ofrece prestaciones
similares a las que brinda una computadora (ordenador) y que se destaca por su conectividad
(ROUSE, 2017).

Para nuestro aplicativo movil es la herramienta clave para que todos los tipos de usuarios

tengan acceso y puedan suscribirse a los servicios ofrecidos por medio de esta solucion.

1.4.6 Sistema Operativo Android

Es un sistema operativo compatible con diversos tipos de dispositivos electrénicos y
moviles, como, por ejemplo: smartphones, tablets y relojes inteligentes; que en su momento
fue creado por Android Inc. y actualmente es propiedad de Google, cuya presentacion se hizo
en 2007 y esta en el mercado desde el afio 2008. (IIEMD - INSTITUTO INTERNACIONAL
ESPANOL DE MARKETING DIGITAL, s.f.).

La aplicacién movil producto del presente plan de negocio serd compatible con este sistema

operativo

1.4.7 Datos Moviles.

Segun articulos de Transformacion digital escritos por Rouse, “Los datos como servicio
Data as a Service (DaaS) es un modelo de provision y distribucion de la informacion en la cual
los archivos de datos incluyendo textos, imagenes, sonidos y videos. Se ponen a disposicion

de los clientes a través de una red, normalmente Internet” (ROUSE, 2017, pag. 7).
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1.4.8 Ubicacién geograéfica.
Como expresa VEGA, ubicacion geografica es: “Es cualquier forma de localizacion de un

sitio con base en sus caracteristicas geograficas incluyendo:

e Georreferencias (también Ilamadas coordenadas).
e Esquemas del sitio con calles, construcciones principales, rios, puentes, etc. (pequefio
dibujo que te permite localizar facilmente el sitio en estudio).

El principal concepto geografico util para la localizacion es el de coordenadas geogréficas,
que permite la identificacion de un punto de la superficie terrestre simplemente con dos
numeros (que expresan la latitud y la longitud geogréfica). Esta forma no es la Unica forma de
localizar: el uso de criterios “cualitativos” permite la definicion de distintas zonas del mundo
gue comparten rasgos geograficos comunes, a distintas escalas (geocora). Desde la Edad
Antigua se han venido utilizando, bien de forma cientifica, bien de forma intuitiva o artesanal,
distintos materiales e instrumental geografico atil para la localizacion: mapas, brdjula,
sextante, teodolito y el reloj (su perfeccionamiento a lo largo de la Edad Moderna permitié la
definicion precisa de la longitud geografica). En la actualidad, el establecimiento de la
ubicacion se encuentra facilitado por la existencia de los sistemas GPS (Global Positioning

System), que se basan en la navegacion por satélite. (VEGA, 2014).

1.4.9 Sistema de Posicionamiento Global GPS.

Segun el mismo autor, citado en el parrafo anterior, el Sistema de Posicionamiento Global
(GPS por sus siglas en inglés) “es otro avance tecnologico aplicado a los Smartphone de
nuevas generaciones, que en forma de aplicaciones proporcionan a los usuarios de los
teléfonos maviles un camulo de informacion de gran utilidad. ElI GPS no sélo ubica al usuario
en el punto geografico que se encuentre a tiempo real, al mismo tiempo los sitla dentro de ese
indetenible proceso de evolucion de los teléfonos celulares, porque cada dia se introducen

mejoras a las herramientas ya disponibles.” (VEGA, 2014)

1.4.10 Georreferenciacion.
El concepto de georreferenciacion que mas se aplica para el tema del presente trabajo de
investigacion es el siguiente: “A modo de introduccion, una definicion de Sistema de

Informacion Geogréafica (SIG) bastante aceptada es la redactada por el NCGIA (National
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Centre of Geographic Information and Analysis) y que resulta util: *Un SIG es un sistema de
informacién compuesto por hardware, software y procedimientos para capturar, manejar,
manipular, analizar, modelizar y representar datos georreferenciados, con el objetivo de

resolver problemas de gestion y planificacion" (TUFINO, 2014)

1.4.11 Logistica.
La logistica es el conjunto de medios y métodos que permiten organizar un servicio o una
empresa. En el mundo del comercio, la logistica esté vinculada a la colocacion de bienes en el

lugar preciso, en el momento apropiado y bajo las condiciones adecuadas.” (PORTO)

1.4.12 Flota.

“Las flotas de vehiculos son el conjunto de automdviles de los que dispone una empresa.
Desde vehiculos industriales usados para gestiones logistica, pasando por otros destinados a
los comerciales e incluso los coches de uso diario de los trabajadores, contratar una flota
gestionada por un Unico proveedor suele ser la mejor solucion para las empresas, ya que les

permite evitar preocupaciones constantes sobre los vehiculos”. (QUADIS, 2018)

1.4.13 Motorista.

Los motoristas son mensajeros independientes que se conectan a la plataforma tecnolégica
(app y web). Son personas que disponen de tiempo, vehiculo (moto) y teléfono inteligente
propio (Smartphone), que son capacitados para a llevar cada pedido eficientemente.
(MOTOBOQY, 2018)

1.4.14 Courier.
Segun conceptualizacion de la SENAE (Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador), el
servicio de Courier es el envio de documentos o paquetes de un tamafio o peso limitado con

una logistica para la ejecucion de reparto.

1.4.15 Delivery.
Reparto oportuno de productos a domicilio. Se orienta principalmente a la entrega de

productos como comida, medicamentos, regalos, flores, productos de bodegas. (PQS, 2018).
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1.4.16 Promocion de productos por internet.
De acuerdo a Liberos (2013), la obtencion de resultados en el comercio electrénico

depende de la adecuada aplicacion de técnicas de marketing directo, como por ejemplo:

e Segmentacién

e Comunicacion one-to-one y personalizacion
e Testing

e Capacidad de medicién de resultados

e Servicio / atencion al cliente

1.4.17 Suscripcion.
La venta de un producto o un servicio, de manera continua, a los clientes, se denomina
suscripcion, misma que genera ganancias importantes por la venta repetitiva de dicho producto

0 servicio. Esta venta repetitiva crea cierta lealtad por parte de los clientes.

“Una suscripcién es, por lo tanto, un contrato entre una empresa y un cliente, donde la
empresa ofrece un servicio o vende un bien y el interesado paga de manera regular por dicho

bien o servicio recibido” (Tributos.net, 2016).

Una de las entradas de ingresos del presente plan de negocios es la suscripcion que las

empresas realizaran para promocionar productos por medio del modelo de e-commerce.

1.4.18 Recurrencia.

El conseguir que los clientes no sélo vuelvan, sino que compren de forma repetida tiene
sorprendentes efectos en el modelo de ingresos y mejora mucho la rentabilidad de la empresa.
Es el hecho de conseguir que la compra de ese cliente sea lo mas a menudo posible, ya sea una

vez cada afio, una vez cada mes o una vez cada semana. (Mejias, 2013).

1.4.19 Big Data.

Es la gestion y andlisis de enormes volimenes de datos que no pueden ser tratados de
manera convencional, ya que superan los limites y capacidades de las herramientas de
software habitualmente utilizadas para la captura, gestion y procesamiento de datos. (Lopez,
2014).
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La aplicacion mavil luego de un determinado tiempo de uso, generard un gran volumen de
datos que permitira la reutilizacion de los mismos para toma de decisiones y/o venta

dependiendo del paquete se suscripcion escogido por la empresa.

1.4.20 Recordacion.

“La recordacion de marca o Brand Awareness, es el grado en que el consumidor identifica,
asocia y recuerda uno o varios aspectos de una marca. El objetivo principal es hacer que la
marca sea la primera en la mente del consumidor a la hora de comprar o adquirir un producto

o servicio”. (Rodriguez Gémez, 1996)

Una vez que los usuarios se han suscrito a la aplicacion, empezaran a tener preferencia de
compra de determinados tipos de productos, la aplicacion identificara estos comportamientos
para emitir alertas de recordacion cada cierto tiempo como estrategia de promocion de los

productos interesados.

1.4.21 Inmediatez como premisa.

El comercio electronico ofrece muchas ventajas tanto para las empresas como para los
consumidores. Las ventajas que tiene el comercio electronico de acuerdo con las fuentes de
investigacion utilizadas y que mas aporta al presente trabajo de investigacion, es que las
empresas pueden llegar a mas clientes ofreciendo sus productos a través de Internet en lugar

de utilizar medios de comercio tradicionales.

Las personas tienen la posibilidad de acceder a diferentes tiendas virtuales desde su
dispositivo movil y pueden ver los productos que dichas tiendas ofrezcan. Esta es una gran
ventaja para los consumidores ya que les permite realizar una busqueda de productos desde su
ubicacion sin tener que acudir fisicamente a una tienda para hacerlo. Para el cliente esto
representa tiempo ganado ya que al evitar hacer fila en una tienda fisica o en un centro
comercial el cliente puede aprovechar de ese tiempo de la mejor manera. Las tiendas suscritas
a la plataforma pueden ofertar sus productos sin necesidad de mostrarlos fisicamente al
comprador lo cual es ventajoso debido a que mediante el internet el producto puede ser

ofertado a cualquier persona que tenga acceso.

Existe un potencial del internet para proporcionar productos a precios competitivos y

promociones y ofertas atractivas. Esto se debe a que en el internet los consumidores tienen la
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posibilidad de realizar una comparacion de precios entre las diferentes empresas que vendan
productos similares. EI consumidor tiene la ventaja de poder escoger el producto al precio que
le parezca méas conveniente, las empresas ofrecen precios mas bajos y competitivos debido a

que quieren captar la mayor cantidad de clientes que les sea posible.

20



CAPITULO II
2. MARCO METODOLOGICO

A continuacion, se describe los métodos, técnicas y procedimientos aplicados durante la
etapa de andlisis del problema planteado en este trabajo. Se expone el por qué y el como de
cada decision tomada, considerando las bondades de cada herramienta, asi como sus

limitaciones.

2.1 Enfoque Metodoldgico de Investigacion

El enfoque es predominantemente cualitativo, por cuanto las variables de la presente
investigacion son cualitativas; es decir, se estudian las caracteristicas del “plan de negocio
propuesto” y “factibilidad, optimizacion e innovacion permanente del servicio”. Se asume el
enfoque cualitativo como predominante por las siguientes razones: este enfoque es propio de
las ciencias humanas; busca la comprension de los fendmenos sociales escogidos como objeto
de estudio; es contextualizado (referido al micro contexto); no es generalizable fuera del
contexto; y estudia un segmento de la realidad dindmica. Sin embargo, se trabajara también

con un enfoque cualitativo para identificar ciertos temas especificos requeridos para el estudio.

Entre las principales técnicas a utilizar, se tiene la entrevista (enfoque cualitativo) y la

encuesta (enfoque cuantitativo).

2.2 Nivel de Estudio
Descriptivo, en la medida en que se estudiaron las dos variables fundamentales de la
hipétesis, caracterizando a un sector socio — econdmico en condiciones de formar parte del

giro de negocio.

1.3 Poblacion, Muestra

1.3.1 Poblacion
El presente estudio se dirige a potenciales usuarios de aplicaciones tecnolégicas de courier
y delivery, como a empresas que operan en el D.M de Quito, interesadas en nuevos canales

tecnoldgicos de comercio y promocion de productos por medio de internet.
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1.3.2 Segmentacion del Mercado Meta

Esta segmentacion implica una investigacion cuantitativa, misma en la que se recogen y
analizan datos medibles, sobre variables especificas que se desea conocer para implementarlas
o no. Con relacion a los usuarios investigados, se tomaron en cuenta las siguientes variables:
geogréficas, socioeconémicas por el ingreso anual, comportamentales en cuanto al uso de
Smartphone y tarjetas de crédito, demograficas referidas a la edad, segin se muestra a

continuacion:

Tabla 1: Segmentacién de Mercado Meta

Segmentacion de Mercado meta

Variables de segmentacion Censo 2010 Poblacion 2017
Pablacién D. M. de Quito 2.885.111
Variable Socioecondmica:

Nivel B: media-alta 11,20% 323.232
Nivel C+: media-media 22,80% 657.805
Nivel clase media (B + C+) 981.037
Tasa desempleo Quito 5,60% 161.566
Pea Quito 819.471
Variable Comportamental:

Tienen un dispositivo movil activo 61% 499.058
Tienen un Smartphone (08/2017) 46% 231.563
Usan Tarjetas de Crédito 16% 37.050
Variable Demogréfica:

Edad de 25 a 44 afios 43% 15.932

Mercado Meta
Fuente: INEC, Censo 2010

1.3.3 Seleccion de la muestra.
Se utilizara la formula de calculo muestral para Poblaciones Finitas, ya que la Poblacién a

analizar es menor a 30.000. Se presenta la formula y datos respectivos:

Formula:

z'2(p*q)
n=  e"2+(z"2(p"q))
N
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Donde:

Datos:
e n=tamafio de la muestra
e Z=95% (1.96 para calculo)
e p=0,5
e (=05
e ¢=0,05
e N=15932
Célculos:

N= Tamafio de la muestra
Z= Nivel de confianza deseado
p= Proporcion de la poblacion con la caracteristica

deseada (exito)

g=Proporcion de la poblacion sin la caracteristica

deseada (fracaso)

€= Nivel de emor dispuesto a cometer
M= Tamafio de la poblacion

(1.96A2)(0.5*0.5)

n=
0.0572 + (1.9672)(0.5*0.5)

_ (3.8416)(0.25)
©0.0025 + (3.8416)(0.25)

0.9604

0.9604
0.0025602812

n=37511
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Reemplazando la formula por los respectivos valores, el resultado es: 375.11, este valor ha

sido redondeado a 376.

Las encuestas se aplicaron intencionalmente a colaboradores de las empresas Claro, CNT y

Equivida a través del siguiente link:

http://www.micnt.com.ec//cntapp/cntencuestas/index.php?sid=67829&lang=es-MX, previa

verificacion de cumplimiento de todas las caracteristicas detalladas en el cuadro de

segmentacion.

Este tamafio de muestra coincide aproximadamente con la tabla para determinacion de una

muestra, segun autor Sierra Bravo (SIERRA, 1979)

1.3.4 Procedimiento del muestreo.

1. Se elaboré una encuesta para recoleccion de la informacion, misma que se sometié a
prueba piloto para corregir fallas (ambiguedades, contestaciones contradictorias, etc.)
en el formulario antes de su aplicacién definitiva.

2. Se aplico la encuesta a individuos intencionalmente seleccionados para la muestra,
mediante la utilizacion de la plataforma electronica Lime Survey.

3. Serealizo la limpieza de datos recogidos, desechando las encuestas que no son fiables.

4. Se elaboraron los cuadros estadisticos con la informacion recibida, los mismos que se
detallan a continuacion.

5. Cada cuadro elaborado fue sometido al respectivo analisis.

6. Se obtuvieron las conclusiones respectivas, de acuerdo con los objetivos de

investigacion.

1.3.5 Tabulacién y Analisis de Resultados

1.3.5.1 Entrevista
El objetivo de la entrevista es contar con el criterio de expertos en temas economicos y

tecnoldgicos respecto a la idea de implementar una solucién integradora para los servicios de
Promocion, Courier y Delivery de productos. En ese sentido, se entrevisto a tres profesionales:

un Economista, un Ingeniero en Sistemas, y un Experto en Innovacion.
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El experto Economista cuenta con 18 afios de experiencia. Su carrera la ha realizado en el
sector publico y privado. En los dltimos afios, se ha desempefiado como asesor elaborando

criterios para evaluar proyectos de inversion.

El experto Informatico, ha trabajado en el sector privado como desarrollador y arquitecto de
soluciones. Cuenta con amplia experiencia en la construccién de aplicaciones Web y Mdviles.

En los ultimos afios ha trabajado también en soluciones en la Nube.

Finalmente, el experto en Innovacion tiene amplia experiencia en el desarrollo de
soluciones analiticas, ha trabajado en temas de Data Management y Big Data, y obtuvo su

grado de maestria en Innovacion para el desarrollo empresarial.

Resultado de las entrevistas
A continuacion, se expone el resultado de las entrevistas realizadas a los expertos.
¢En los ultimos afios las aplicaciones mdviles han revolucionado algunos negocios, cree

usted que se puede seguir innovando?

De acuerdos a los expertos, las aplicaciones moviles han cubierto una parte relativamente
pequeria de todo lo que se puede llegar a hacer. Adicionalmente, sefialan que los servicios que
al momento han tenido éxito estan relacionados con los servicios basicos, sin embargo, otro

tipo de servicios aun no han sido explotados o pueden ser mejorados.

Uno de los sectores donde se han producido cambios importantes es el sector del
transporte con la aparicion de servicios como: Uber, Cabify, entre otros. ¢Piensa usted

qué se ha saturado este segmento?

Respecto al sector de transporte, los expertos coinciden en que existe una oferta importante
en el sector del transporte, sin embargo, también afirman que existe oportunidad de focalizar
servicios de transporte para determinados sectores o industrias. Argumentan también que el
costo y la tecnologia son factores importantes en la implementacion de estos servicios, €so
implica que una buena aplicacion o tecnologia puede romper cualquier barrera de ingreso a

este negocio.

En la actualidad existe ya empresas de Courier. De qué manera usted puede identificar

una oportunidad.
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Los expertos afirman que el mercado es muy amplio sobre todo en empresas que desean
servicios ocasionales de Courier. Para una empresa que busca disminuir costos, contar con
personal de planta para mensajeria constituye un gasto elevado e innecesario. Adicionalmente,
existen negocios de alimentos que no cuentan con flota propia y que requieren transportar sus

alimentos a un cliente final.

En base a mi experiencia y vision de negocio, he pensado en desarrollar una aplicacion

justamente para permitir a las personas enviar productos. ¢Le parece una buena idea?

Los tres expertos afirman que es una buena idea, y que puede traer muchos beneficios tanto
para las empresas que solicitan o requieren servicios. Sefialan que es importante el uso de la
tecnologia adecuada, asi como determinar correctamente los costos y las ganancias para cada

actor.

1.3.5.2 Encuesta.
El objetivo de la encuesta es determinar el comportamiento potencial de los usuarios de
Smartphone que laboran en el D.M de Quito, para demandar servicios de Courier, Delivery y

promocion de productos por medio de un APP y gque los mismos sean transportados en moto.

Resultados de la Encuesta

Luego de la aplicacion de la encuesta a 376 usuario Smartphone en el Distrito
Metropolitano de Quito, de acuerdo con la muestra obtenida anteriormente, se determinan los
siguientes resultados que a continuacion se tabulan, y se analiza cada pregunta de forma

relevante al objetivo de la investigacion.

1. ¢Ha utilizado usted su Smartphone para compras por internet, en el tltimo trimestre?

Tabla 2: Frecuencia de uso de Smartphone para compra por internet

Alternativa  Frecuencia Porcentaje

51 312 83%
No 64 17%
Total 376 100%

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas
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Anélisis:
En base a los resultados obtenidos, un porcentaje elevado de encuestados a utilizado

un dispositivo Smartphone para realizar compras por internet en el Gltimo trimestre.

2. ¢Queé tipo de productos ha comprado usted, por internet, en el Gltimo trimestre?

Tabla 3: Preferencia de compra de productos por internet

Alternativa Frecuencia Porcentaje

Comida preparada 105 28%
Cosméticos 26 7%

Medicinas 79 21%
Bisuteria 11 3%
Articulos tecnolégicos 45 12%
Suministros 34 9%
Comida para mascotas 15 4%
Repuestos automotrices 19 5%
Regalos 34 9%
Otros 8 2%

Total 376 100%

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas
Analisis:
De acuerdo con los resultados tabulados, la comida preparada y las medicinas son

los productos con mayor frecuencia de compras por Internet.

3. ¢Cuéntas veces ha comprado usted en el Gltimo trimestre?

Tabla 4: Frecuencia de compra por internet en el Gltimo trimestre

Alternativa  Frecuencia Porcentaje

1a3 veces 34 9%

4 a6 veces 259 69%

7 0 més veces 83 22%
Total 376 100%

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas
Analisis:
La mayoria de los usuarios encuestados ha comprado de 4 a 6 veces por internet en
altimo trimestre.
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4. ¢Qué forma de pago ha preferido Usted al comprar por internet?

Tabla 5: Forma de pago preferida para compras por internet

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Débito bancario 120 32%
Tarjeta de Crédito 218 58%
Efectivo 38 10%
Total 376 100%

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

Anélisis:
La mayoria de los encuestados manifestd que la Tarjeta de crédito es la forma de
pago preferida para compras por internet.
5. ¢Le gustaria contar en su Smartphone con una aplicacion maévil (APP) de servicio de
entrega-recepcion de: documentos, articulos y productos transportados en motos que le

permitan ahorrar su tiempo?

Tabla 6: Nivel de aceptacidn, creacion aplicativa movil para Smartphone

Alternativa  Frecuencia Porcentaje

SI 335 89%
NO 41 11%
Total 376 100%

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas
Anélisis:

La totalidad de los encuestados le gustaria contar con una aplicacion en su
Smartphone de servicio de entrega-recepcion de paqueteria documentos, articulos y
productos transportados en motos.

6. ¢Desearia usted contar con una Aplicacion mévil (APP) para promocionar y vender sus
productos y que los mismos sean entregados a sus clientes en Quito, en corto tiempo, a

través un servicio de courier y delivery operado por motos?
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Tabla 7: Nivel de aceptacion, creacién aplicativa mévil para empresas

Alternativa  Frecuencia Porcentaje

ST 274 73%
NO 102 27%
Total 376 100%

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

Anadlisis:

La mayoria de los encuestados propietarios de empresas le gustaria contar con una

aplicacion en su Smartphone para promocionar y vender sus productos y que los

mismos sean entregados a sus clientes en Quito, en corto tiempo, a traves un servicio

de Courier y Delivery operado por motos.

¢Qué le gustaria promocionar y vender a través de una Aplicacion movil en su

Smartphone?

Tabla 8: Articulos preferidos para promocidn y venta por internet

Alternativa Frecuencia Porcentaje

Ropa 38 10%
Cosmeéticos 15 4%
Bisuteria 15 4%
Postres / Bocaditos 56 15%
Articulos Supermercado 124 33%
Comuda Preparada 105 28%
Otros 23 6%

Total 376 100%

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

Andlisis:

Los dos principales productos que los encuestados desearian promocionar y vender

por medio del aplicativo movil son: articulos supermercado y comida preparada. Este

segundo tipo con un porcentaje de importancia considerable.

¢Le interesaria generar ingresos adicionales semanales si Usted dispone de una moto

en casa que seria utilizada para un servicio de Courier y Delivery de articulos en

Quito?
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Tabla 9: Nivel de interés en la generacién de ingresos adicionales

Alternativa Frecuencia Porcentaje
SI 211 56%
NO 165 44%
Total 376 100%

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas
Anélisis:
La mayoria de encuestados desearia generar algun tipo de ingreso adicional por
medio de un aplicativo movil.
9. ¢Le interesaria que su empresa 0 negocio pueda promocionar productos por medio de

internet y que estos se puedan visualizar en un aplicativo para Smartphone?

Tabla 10: Nivel de aceptacion de las empresas para promocionar por medio de aplicativos méviles

Alternativa Frecuencia Porcentaje
81 211 56%
NO 165 44%
Total 376 100%

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas
Anélisis:
Casi todos los usuarios propietarios de empresas estan interesados a promocionar
productos por medio de un aplicativo movil y tener presencia en internet.
10. ¢Cual es el beneficio de mayor importancia que el aplicativo puede aportar a su

negocio?

Tabla 11:Beneficio de mayor importancia proporcionado por el aplicativo movil

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Confianza 30 8%
Rapidez 124 33%
Seguridad 45 12%
Garantia en entrega / recepcion 30 8%
Disminucion de costos 83 22%
Tecnologia 64 17%

Total 376 100%

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas
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Anélisis:
La percepcion de la rapidez en el servicio es el beneficio de mayor importancia que
brinda el aplicativo movil a los usuarios.

11. Le gustaria recibir promociones y gratuidades por medio de una APP

Tabla 12:Beneficio de mayor importancia proporcionado por el aplicativo movil

Alternativa Frecuencia Porcentaje
SI 229 61%
NO 147 39%
Total 376 100%

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas
Anélisis:
A la mayoria de encuestados les gustaria recibir promociones y gratuidades por el
uso del aplicativo movil.

12. ;Considera usted importante que todos los paquetes y productos trasportados cuenten
con garantia y seguro?

Tabla 13: Nivel de aceptacion, recepcion de promociones por medio del aplicativo movil

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Poco importante 26 %
Importante 132 35%
Muy Importante 218 58%
Total 376 100%

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas
Anélisis:
La mayoria de encuestados considera que contar con garantia en el servicio de la
aplicacion movil es de suma importancia.
13. De acuerdo con su experiencia, ¢cudl es el principal factor de optimizacion que un

aplicativo movil de Courier y delivery podria aportar a su empresa?

Tabla 14: Nivel de importancia de la garantia en el servicio

Alternativa Frecuencia Porcentaje

Optimizacién de tiempo 139 37%
Optimizacién de recursos 56 15%
Optimizacion de costos 106 28%

Optimizacién en el servicio 75 20%

Total 376 100%

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas
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14.

Anélisis:

De acuerdo con los resultados obtenidos, los encuestados indican que el tiempo es
el principal Factor de Optimizacion proporcionado por el aplicativo movil, luego es
importante destacar también que la Optimizacion de los costos también tiene una alta
valoracion.
¢Considera usted necesaria la creacion de una aplicacién movil que brinde el servicio
de Courier y Delivery de paqueteria en el D.M. de Quito y que pueda usarse como un

nuevo canal de ventas y promocion de productos para las empresas por medio de

internet?
Tabla 15: Factores de optimizacion que brinda la aplicacién
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Poco Necesario 12 3%
Necesario 37 10%
Muy necesario 327 87%
Total 376 100%
Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas
Analisis:

Casi todos los encuestados consideran necesaria la creacion de una aplicacion movil
que brinde el servicio de courier y delivery de paqueteria en el D.M de Quito y que
esta pueda usarse como un nuevo canal de ventas y promocion de productos para las

empresas por medio de internet.
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1.3.5.3 Hallazgos
Tabla 16: Cuadro de Hallazgos

Resultados de la Investigacion Alternativa Frecuencia Porcentaje

Frecuencia de uso de Smartphone para compra de Internet Si 312 83 %

Preferencia de compra de productos por Internet Comida 105 28 %
preparada

Frecuencia de compra por Internet en el tltimo trimestre 4—6 veces 259 69 %

Forma de pago preferida para comprar por Internet Tarjeta de 218 58%
Crédito

Nivel de aceptacion, creacién aplicativo mévil para Smartphone Si 335 89 %

Nivel de aceptacion, creacion aplicativo mévil para empresas Si 274 73 %

Articulos preferidos para promocion y venta por Internet Articulo 124 33%
Supermercado

Nivel de interés en la i6n de ingresos adicional Si 211 56 %

Nivel de aceptacion de las empresas para promocionar por medio de  Si 330 88 %

aplicativos moviles

Beneficio de mayor importancia proporcionado por el aplicativo Rapidez 124 33%

mévil

Nivel de aceptacion, recepcion de promociones por medio del Si 229 61 %

aplicativo mévil

Nivel de Importancia de la garantia de servicio. Muy importante 218 58%

Factores de Optimizacion que brinda la aplicacion. Optimizacién de 139 37%
tiempo

Nivel de aceptacion y factibilidad de la creacion del aplicativo Muy necesario 87 87%

“Moto Mandado™

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

1.3.5.4 Analisis General

En la investigacion se observo gran acogida de los usuarios para realizar compras por medio
de dispositivos mdviles, con una frecuencia de uso alta en relacion a otros mecanismos de
compra, con alta preferencia en el uso de tarjetas de crédito como medio de pago. Existe un
alto interés y aceptacion en la creacion de un aplicativo movil que preste estos servicios,
adicional a esto se evidencia gran interés en promocionar productos por medio de internet. La
investigacién muestra que la rapidez es el principal beneficio que un aplicativo puede brindar

a sus usuarios.

El nivel de aceptacion general para la creacion del aplicativo mévil es del 87% evidenciando

un alto nivel de factibilidad.

Tomando en consideracion la informacién obtenida de la investigacion realizada, se

concluye que el presente plan de negocio es viable y dara lugar a un buen negocio.
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CAPITULO Il

3. PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
DE SERVICIO DE COURIER, DELIVERY Y PROMOCION DE
PRODUCTOS PARA USUARIOS SMARTPHONE, A TRAVES DE
APLICATIVO INTEGRADOR EN EL DISTRITO METROPOLITANO
DE QUITO.

3.1 Introduccion
“Moto Mandado” es el nombre elegido para la aplicacion moévil que integra los servicios de

Courier, Delivery y Promocién de productos que entrard en funcionamiento en el segundo
semestre del afio 2019; dicho nombre es figurativo dando la idea de que la nueva empresa
estara al servicio de usuarios Smartphone y empresas interesadas en el uso del E-Commerce
como nuevo canal de ventas. Con el nombre se pretende posicionar el medio de transporte
utilizado para el servicio, asi como la accion que la nueva empresa ejecutara de forma

eficiente. El aplicativo ofrece cuatro funcionalidades principales:

e Transporte de cualquier tipo de paqueteria a través de motos por medio del uso del
mapeo Yy georreferenciacion existentes en el Distrito Metropolitano de Quito.

e Suscripcidn de empresas para contar con una flota de motos disponibles para entrega
de sus productos al consumidor final.

e Promocion de productos de empresas y emprendedores.

e Serinversionista y/o driver en moto logrando la generacién de un ingreso adicional.

El servicio apuesta a usuarios Smartphone del D.M. de Quito entre 25 y 49 afios,
portadores de tarjetas de crédito, mismos que se ubican en un nivel socio econémico medio y
medio alto. La empresa busca la inmediatez y confianza como premisas para los usuarios a
quienes se dedica las frases: “Moto Mandado lo pides, lo tienes, lo vendes”y *;Sabias tu que
Moto Mandado lo hace por ti?”. la misma que se manejara para lograr posicionamiento y
desplegar publicidad convincente para nuestros clientes a través de una camparia publicitaria
la cual incluira difusién en redes sociales, activaciones BTL y comunicacién boca a boca para
ofertar la aplicacion. Se garantiza un servicio &gil, oportuno y eficiente. Los analisis llevan al

convencimiento de que la oportunidad del negocio es real, valida y sostenible
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3.2 Formulacién de la propuesta
El plan de negocios se sustenta en las siguientes ideas basicas o ejes que dinamizan el

proyecto:

e El uso tecnoldgico actual de los medios de comunicacién y pago permite generar
nuevas formas de trabajo.

e El plan de negocio propuesto llevado a cabo beneficia a todos los vinculados en dicha
propuesta de negocio, es un eje incluyente.

e Laceleridad es una de las ventajas de la propuesta tecnologica del negocio.

e La propuesta estd contextualizada en el Distrito Metropolitano de Quito.

3.3 Estudio Organizacional
Para determinar la vision y mision se utilizo la matriz de validacion de vision y mision.

Estas matrices se exponen a continuacion.

Clientes | Productos o Servicios| Mercadeo | Tecnologia |Crecimiento| Filosofia |Auto concepto | Empleados |Imagen publica

Moto mandado

Figura 2: Matriz de validacion de misién

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

3.3.1 Misién

Promocionar y transportar productos de forma rapida, confiable, y segura a un costo
razonable y utilizando tecnologia de vanguardia que promueva una relacién a largo plazo con
nuestros clientes personales y corporativos, buscando de esta manera maximizar dia a dia el

rendimiento tanto para los accionistas como para los trabajadores

3.3.2 Vision
Ser la empresa lider en transporte y promocién de productos utilizando nuevas tecnologias

y modelos de negocio.
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3.3.3 Valores y Principios

Puntualidad. — Cumplimos con los compromisos adquiridos con el usuario para la
entrega de sus productos.

Responsabilidad. — Cumplimos de manera seria con los compromisos adquiridos con
nuestros usuarios. Respetamos los acuerdos y los niveles de calidad propuestos.
Rapidez. — Respondemos eficientemente a las necesidades de los usuarios.

Honestidad. - Realizamos todas las actividades de forma transparente. Garantizar que
el contenido del paquete se transporta integramente durante todo el recorrido.
Eficiencia Operativa. — Usamos eficientemente y desarrollamos nuevas tecnologias
para facilitar la gestion y el transporte de los productos.

Participacion. — Promovemos la participacion e interaccion de todos los miembros del
equipo aportando ideas y criticas.

Innovacion. — Promovemos la investigacion para el desarrollo de nuevas herramientas,

procesos, y modelos de negocio que aporten valor a nuestros usuarios.

3.3.4 Objetivos Estratégicos

Constituirnos en la empresa lider para la promocion y entrega de productos en el
Distrito Metropolitano de Quito.

Formar un equipo de alto desempefio en la entrega de productos.

Captar un segmento importante de empresas que desean promocionar sus productos a
través de un nuevo canal.

Desarrollar nuevas tecnologias que permitan incursionar entras ciudades del pais.
Aplicar y desarrollar nuevas tecnologias para el analisis de informacion.

Comenzar operaciones durante el primer trimestre del afio 2019.

3.4 Plan Organizacional

3.4.1 Estructura Organizacional

Para esta propuesta, se ha elegido manejar una estructura organizacional simple con dos

niveles, centralizando el control y las decisiones en una Unica persona, sin tramos amplios de

control y excesivo nimero de departamentos.
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Asistente
Asesor Legal

Accionista ContadorGeneral

Accionista Consejo Directivo -1/ Gerente General Equipo Comercial

Accionista ¢ Talento Humano

Experiencia de Usuario
Equipo Motorizado

Ingeniero de Desarrollo

|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
3
|
! Gerente TI
|

|

Ingeniero de Infraestructura

Cientificode Datos

Figura 3: Estructura Organizacional

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

El organigrama sugiere contar con un Gerente General. Puesto que serd ocupado por el
autor del presente plan de negocios debido a sus competencias en la Administracion y Gestion
de Recursos, su amplia experiencia comercial en el sector de servicios, conocimientos
financieros y manejo de personal. Se contard también con una asistente, encargada del manejo
de la informacién de la gerencia y el direccionamiento de informacion a los departamentos
correspondientes. Un contador o contadora que se encargara de la administracion, finanzas, y
aspectos tributarios. Un asesor 0 asesora legal encargado de brindar soporte legal a la
operacion de la empresa y del producto, y finalmente un Gerente Técnico y su equipo de
Desarrollo. Se contara con equipo de apoyo para los equipos comerciales y de talento humano,

y finalmente el equipo motorizado.

A medida que la empresa crezca se evaluara la necesidad de cambio de estructura si es que

la actual es insostenible.

3.4.2 Requerimiento de Talento Humano.

Moto Mandado para su funcionamiento requiere del personal detallado a continuacién.
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Tabla 17: Requerimiento Talento Humano

Descripcion Cantidad

Gerente General

Asesor Legal

Asistente

Contador General

Talento Humano

Ejecutivo de Ventas

Experto en Marketing

Gerente IT

Expetto en Experiencia de Usuario
Ingeniero de Desarrollo

Ingeniero de Infraestructura
Cientifico de Datos

Motorizados 10
Total 28

T

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

3.4.3 Roles y Funciones
3.4.3.1 Gerente General

Tabla 18: Funciones Gerente General

Cargo

Gerente General

Supervisado por

Objetivo del Cargo

Educacion

Experiencia

Funciones

Responsabilidades

Accionistas

Tener el control del negocio, salvaguardar la rentabilidad y
sostenibilidad del negocio a largo plazo, desarrollar acciones
estratégicas para el éxito del negocio. Supervision a los ejecutivos

comerciales.

Profesional de tercer o cuarto nivel, especializado en Ciencias

Administrativas, Financieras y Comerciales.
Cuatro afios en administracion de empresas

Planificar, dirigir, organizar, coordinar, liderar, motivar,

contratar, comunicar.

Planificar y verificar 1a ejecucion de los objetivos a corto y largo

plazo.

Controlar de forma macro la ejecucién de las tareas asignadas a

cada departamento.

Comunicar los resultados de Moto Mandado a la junta directiva.

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas
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3.4.3.2 Asistente General

Tabla 19: Funciones Asistente General

Cargo

Asistente General

Supervisado por

Objetivo del Cargo

Gerencia General

Manejo de lainformacion de la gerencia, administracion de la base
del aplicativo de Smartphone vy direccionamiento a los

departamentos correspondientes.

3.4.3.3 Asesor Legal

Educacion Profesional de segundo o tercer nivel, con conocimientos de
computacion

Experiencia Experiencia comprobada en cargos similares

Funciones Gestionar medios de comunicacién de la Gerencia General
Redactar y archivar documentacion de la Gerencia General
Coordinar agenda de la Gerencia General

Responsabilidades Mantener el control de todos los medios de comunicacion,
documentacidn y reuniones de trabajo de la Gerencia General.

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas
Tabla 20: Asesor Legal
Cargo Asesor Legal

Supervisado por

Objetivo del Cargo

Educacion
Experiencia

Funciones

Responsabilidades

Gerencia General

Garantizar el cumplimiento de la legalidad de las operaciones de
negocio. Negocia y redacta contratos. Asesora en gestion de
propiedad intelectual. Resuelve problemas legales intemos y

externos relacionados a la empresa.

Profesional de tercer nivel.

Experiencia comprobada en cargos similares

Redactar y Legalizar contratos con proveedores y colaboradores.
Constitucién legal de la empresa.

Gestion de propiedad intelectual.

Garantizar que todas las operaciones de la empresa se realicen

cumpliendo las normas y leyes establecidas.

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas
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3.4.3.4 Contador General
Tabla 21: Contador General

Cargo Contador General
Supervisado por Gerencia General

Objetivo del Cargo Llevar la contabilidad general de la empresa, administracion de las

finanzas, manejo de aspectos tributarios.

Educacion Profesional de tercer nivel. CPA. Administracion de empresas.

Ingenieria Comercial

Experiencia Tres afios minimo de experiencia como contador general, manejo

y administracién de personal

Funciones Contabilizar toda transaccion adecuadamente
Interactuar con la administracion tributaria.
Emitir estados financieros para las entidades de control

Responsabilidades  Planificar, dirigir, gestionar las operaciones contables de la

empresa.

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

3.4.3.5 Ejecutivo Comercial
Tabla 22: Ejecutivo Comercial

Cargo Ejecutivo Comercial

Supervisado por Gerencia General

Objetivo del Cargo Captar nuevos clientes, retener clientes actuales, dominar el
conocimiento de los servicios a ofertar, lograr determinados

voltimenes de ventas, incrementar la participacion de mercado.

Educacién Profesional de Tercer Nivel con Especialidad en Marketing o

Administracion de Empresas
Experiencia Experiencia comprobada en cargos similares
Funciones Recabar informacién de los potenciales clientes.
Presentar el producto a los potenciales clientes.

Promover y cuidar al cliente para mantener una relacién a largo

plazo.

Responsabilidades  Conocer a detalle a cada cliente (sobre todo empresas que

requieren flotas para realizar Courier y Promocion de productos).

Conocer y promover adecuadamente los servicios brindados a

través de la aplicacion.

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas
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3.4.3.6 Experto en Marketing

3.4.3.7 Motorizado

Tabla 23: Experto en Marketing

Cargo

Experto en Marketing Digital

Supervisado por

Objetivo del Cargo

Educacion

Experiencia

Funciones

Responsabilidades

Gerencia General

Generar contenidos para atraer potenciales clientes. Definir

estrategias en redes sociales. Disefio de campaiias digitales.

Profesional de Tercer Nivel o Cuarto Nivel con Especialidad en

Marketing Digital

Experiencia comprobada en cargos similares
Generacion de contenidos.

Disefio de planes estratégicos

Recabar informacién de clientes.

Utilizar adecuadamente medios altemativos para la promocion de

la aplicacion.

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

Tabla 24: Motorizado

M(r‘argo

Drivers o conductores

Supervisado por

Ejecutivo Comercial

Objetivo del Cargo  Ejecutar las recepciones y entregas de paqueteria

Educacién
Experiencia

Funciones

Secundaria, conocimientos de uso Smartphone
Experiencia comprobada en cargos similares

Llevar los productos (encargos) entre dos puntos de la ciudad, en

el menor tiempo posible.

Responsabilidades  Transportar los productos solicitados de puerta a puerta de forma

oportuna, cordial, y segura.

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas
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3.4.3.8 Experto de Talento Humano

Tabla 25: Experto en Talento Humano

Cargo Experto de Talento Humano

Supervisado por Gerencia General

Objetivo del Cargo Reclutamiento. Formacién. Desarrollo Profesional. Evaluacion de

Desempeilo. Modos de Compensacion.

Educacion Profesional de Tercer Nivel o Cuarto Nivel con Especialidad en
Equipos de Alto Rendimiento.

Experiencia Experiencia comprobada en cargos similares
Funciones Coordinar y apoyar todas las tareas relacionadas con el area.

Responsabilidades ~ Garantizar que el personal que trabaja en la empresa se encuentre

motivado y comprometido con la misma

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

3.4.3.9 Gerente IT
Tabla 26: Gerente TI

Cargo Gerente IT

Supervisado por Gerencia General

Objetivo del Cargo  Desarrollo de procesos de planeacion tecnoldgica. Participacion
en la definicion de las estrategias de negocio. Definir y Evaluar
normas de Seguridad de la Informacion. Definir perfiles para la
contratacion de personal técnico. Definir estrategias proactivas

que garantice el servicio ofrecido a los clientes.

Educacion Profesional de Cuarto Nivel con Especialidad en Gestion de

Informacién, Base de Datos. o Desarrollo de Software.
Experiencia Experiencia comprobada en cargos similares
Funciones Proponer el uso de nuevas tecnologias.

Garantizar el correcto funcionamiento de la infraestructura

tecnologica

Orientar al equipo a la consecucion de resultados.

™

cidn, asi como

Responsabilidades ~ Garantizar el correcto funci iento de la

de la infraestructura tecnologica

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas
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3.4.3.10 Experto en Experiencia de Usuario

Tabla 27: Experto en Experiencia de Usuario

Cargo Experto en Experiencia de Usuario

Supervisado por Gerente IT

Objetivo del Cargo  Definir la imagen de la empresa y lamarca. Identificar las
necesidades de los usuarios. Definir el alcance del producto y
validar que el producto construido cumpla con los objetivos de la

organizacion y satisfaga las necesidades de los usuarios.

Educacion Profesional de Tercer Nivel con Especialidad en Experiencia de
Usuario.

Experiencia Experiencia comprobada en cargos similares

Funciones Diseflar la interfaz de la aplicacion

Optimizar la interaccion de los usuarios en la aplicacion

Responsabilidades  Disefiar aplicaciones funcionales para todo tipo de usuario.

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

3.4.3.11 Ingeniero de Desarrollo
Tabla 28: Ingeniero de Desarrollo

Cargo Ingeniero de Desarrollo

Supervisado por Gerente IT

Objetivo del Cargo  Desarrollo de la aplicacién. Construir la logica, algoritmos y
tecnologias de apoyo necesarias para que la aplicacion funcione.

Disefiar y mantener la base de datos.

Educacién Profesional de Tercer Nivel con Especialidad en Desarrollo de
Software.

Experiencia Experiencia comprobada en cargos similares

Funciones Codificar la fincionalidad requerida

Verificar la calidad del trabajo realizado

Responsabilidades  Garantizar el correcto funcionamiento de la aplicacion de acuerdo

con lo requerido por los clientes.

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas
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3.4.3.12 Ingeniero de Infraestructura
Tabla 29: Ingeniero de Infraestructura

Cargo Ingeniero de Infraestructura

Supervisado por Gerente IT

Objetivo del Cargo  Definir y Garantizar el correcto funcionamiento de la
infraestructura tecnologica en la cual corre la aplicacién. Definir

y garantizar niveles de servicio de la solucién construida.

Educacion Profesional de Tercer Nivel con Especialidad en Cloud.

Experiencia Experiencia comprobada en cargos similares

Funciones Configurar la infraestructura necesaria para que funcione la
aplicacion

Verificar el correcto funcionamiento de la aplicacion
Promover el uso de nuevas tecnologias.

Responsabilidades ~ Garantizar el funcionamiento continuo de la aplicacion.

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

3.4.3.13 Cientificos de Datos
Tabla 30: Cientifico de Datos

Cargo Cientifico de Datos
Supervisado por Gerente IT

Objetivo del Cargo  Obtener, procesar, analizar y visualizar informacion a partir del

gran volumen de datos generados por la aplicacion.

Educacién Profesional de Tercer Nivel con Especialidad en Gestion de Datos

e Informacion
Experiencia Experiencia comprobada en cargos similares
Funciones Analizar los datos

Construir modelos

Compartir informacién

Responsabilidades  Encontrar valor en los datos.

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

3.4.4 Estructura Funcional de la Empresa

A continuacién, se presenta la estructura funcional de la empresa. Es importante sefialar
que esta estructura se aplicara temporalmente debido a que, al ser una estructura vertical,
puede interferir en la comunicacion entre los equipos, y no fomentar la participacion activa de

los empleados.
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Departamento
Legal

Departamento
Financiero

Departamento

Gerencia General .
Comercial

TalentoHumano

Departamento
Técnico
Figura 4: Estructura Funcional

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

3.5 Enfoque Empresarial

Considerando que la innovacion es importante para el éxito a mediano y largo plazo de las
empresas y que ésta consiste en un proceso que puede ser a aprendido y entrenado, Moto
Mandado implementara una cultura de innovacion desde el inicio de sus actividades. Esta

cultura se fundamentaré en 4 ejes principales:

e Empoderamiento de empleados:

o Empleados participan activamente en el proceso de toma de decisiones.

o Se empodera a los empleados para que proactivamente se responsabilicen de
resolver problemas, asi como de proponer nuevas ideas que permitan mejorar el
servicio.

o Los empleados participaran activamente en reuniones tanto operativas como
gerenciales, adicionalmente se establecera canales de comunicacion por medio
de los cuales, los colaboradores podran opinar, sugerir o criticar.

e Administradores como Emprendedores:

o Considerando que el emprendimiento es una forma de administrar, se fomenta
en la linea de gerencias la necesidad de proponer nuevas alternativas de
negocio, procesos que mejoren la eficiencia y eficacia de la empresa y faciliten

el ahorro de recursos.
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o Gerentes como mentores y facilitadores de las actividades de sus subalternos.
o Gerentes capacitados en técnicas de innovacion y creatividad.
e Administracion Participativa
o Todo empleado tiene derecho a opinar sobre la organizacion, aunque esta
opinidn sea critica con el funcionamiento de esta.
o Todo colaborador tiene acceso a conversar con los niveles gerenciales sin
necesidad de seguir la cadena de mando.
o Las puertas de la gerencia estan abiertas para conversar con los colaboradores a
toda hora.
e Marketplace de Innovacion:
o Se cuenta con un espacio para la innovacion.
o Los colaboradores pueden exponer sus ideas una vez al mes, con el objetivo de
mejorar el producto o desarrollar una nueva tecnologia, proceso, esquema de
trabajo.

o Las mejores ideas son reconocidas.

3.6 Ubicacion de la empresa

3.6.1 Macro localizacion
La empresa Moto Mandado estard ubicada en la Provincia de Pichincha, especificamente
en la ciudad de Quito, en las calles Republica del Salvador y Portugal. En esta oficina de

origen familiar se iniciara sus actividades comerciales.

Q
BT

“““““““

Figura 5: Micro localizacion

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas
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3.6.2 Micro localizacion

Aunque que existen metodologias formales codmo el Método Cualitativo por Puntos para
establecer la ubicacion optima de las empresas, la localizacién de Moto Mandado sera definida
en base a la practicidad, dado que al momento el autor de la idea cuenta con una oficina a
disposicion para poder implementar la misma. Sin embargo, se han validado los siguientes

factores de micro localizacion:

e Servicios basicos. - La operatividad de la empresa requiere de servicios basicos: agua
potable, energia eléctrica, red general de alcantarillado, red telefonica, Internet.

e Mano de Obra. - Contar con profesionales preparados y competentes para
desempeniarse en los roles definidos por la empresa.

e Mercado. - Estar cerca del mercado objetivo para conocer sus necesidades, asi como
para establecer presencia de marca en los interesados.

e Medios de transporte y comunicacion. - Facilitar el traslado del personal desde hacia
las oficinas.

e Politica Econdmica. — Disponer de reglas claras para realizar actividades econémicas.

Una vez definidos los factores, estos seran calificados en una escala del 8 a 10. Siendo 8

regular, 9 bueno, y 10 satisfactorio.

Tabla 31: Matriz de Valoracion

Factor Peso Calificacion Calificacion Ponderada
Servicios Basicos 0.20 10 2
Mano de Obra 0.20 10 2
Mercado 0.20 10 2
Medios de Transporte v Comunicacion 0.20 9 1.8
Politica Economica 0.20 10 2
Total 2.8

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

Teniendo en cuenta la ventaja de contar con una oficina propia y dado que los factores
cumplen con los requerimientos definidos, la ubicacién definida para el negocio es: La
Avenida Republica del Salvador y Portugal. Para considerar que en un futuro requeriremos

una oficina mas grande se consideran costos de arriendo en los célculos financieros.
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Figura 6: Planos

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

3.7 Constitucion Legal de la Empresa

Para el presente plan de negocios se conformard una compafiia limitada, misma que segln
el Art. 92 de la Ley de Compafiias menciona “es la que se constituye entre tres 0 mas personas
y responden Unicamente por las obligaciones sociales, hasta el monto de sus aportaciones
individuales y hacen el comercio, bajo una razon social o denominacién objetiva a la que se
afladira la palabra Compafia Limitada o su abreviatura” (SUPERINTENDENCIA DE
COMPANIAS, 2014).

3.8 Plan Administrativo

El proceso administrativo que se aplicard al presente Plan de Negocio comprende las
siguientes etapas: definicion de la estructura juridica, definicién de la estructura organica,
definicion de cargos y funciones de cada departamento y puesto (manual de funciones, manual
de procedimientos), definicién de personal requerido por puesto (cuadro de asignacion de
personal (cargo requerido, niumero de vacantes, perfil requerido por puesto)), y seleccion de

personal.

Para el presente Plan de Negocio, adicionalmente se definirdn estratégicamente las

actividades a realizarse para marcar diferenciacion como principal atributo de nuestro servicio.
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3.8.1 Definicion estratégica

El objetivo fundamental de una buena estrategia es conseguir rendimientos superiores al
promedio, cuando la rentabilidad de un negocio excede el costo de oportunidad de los recursos
empleados para la provision del bien o servicio, con esta estrategia buscamos ventaja
competitiva. La estrategia genérica sugerida para el presente plan de negocios es la estrategia
de diferenciacion, se busca con esto que el servicio sea percibido por los consumidores como

unico y exclusivo.

3.8.2 Estrategia genérica de diferenciacion

Se ha elegido la estrategia de diferenciacion que enfatice los atributos unicos
identificados en el estudio de mercado realizado que son: el uso de tecnologia como principal
atributo diferenciador, el mercado meta desea con solo dar un toque en su Smartphone tener
todo al alcance de sus manos percibiendo a la rapidez como el principal beneficio de una
aplicacion movil de negocio por internet. En la encuesta realizada se evidencié que la
tendencia de compra por internet es la predominante. Estos atributos incrementaran la

disposicion a pagar de los consumidores con relacion a ofertas actuales.

Uno de los atributos de diferenciacion de la aplicacidén consiste en la gratuidad de la
aplicacion al descargarla de las tiendas. El objetivo es establecer un vinculo entre la empresa y
el consumidor, logrando masificacion pudiendo a futuro utilizar la herramienta como un

medio de publicidad y comercializacion.

3.8.3 Recursos y Capacidades Distintivas

Para que la empresa pueda mantener su ventaja competitiva y sostenible en el tiempo, debe
fortalecer sus recursos y capacidades estratégicas. En el caso de este plan de negocios, se
puede destacar como recurso estratégico el desarrollo del aplicativo para Smartphone;
mientras que la capacidad estratégica es el conocimiento especializado con el que se contara

para el desarrollo de este aplicativo.

Para garantizar que el aplicativo desarrollado para Smartphone no esté disponible para
todos los competidores en el mercado, se registrara dicho aplicativo en el Servicio Nacional de
Derechos Intelectuales (SENADI), a través del registro de derechos de autor, que permitira

asegurar proteccion sobre el desarrollo y uso del software. Ser pioneros en el sector con la
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competencia distintiva del conocimiento especializado para el desarrollo del aplicativo,

generara ventaja en la gestion.

Adicionalmente, se han identificado otras figuras juridicas que facilitaran la proteccién de

la propiedad intelectual del producto. Estas se exponen a continuacion:

Derecho de Autor Marca

Propiedad

Disefio Industrial
Intelectual

Propiedad

A Patentes
Industrial

Nombre Comercial

Lema Comercial
Figura 7: Propiedad Intelectual - Figuras Juridicas
Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

Respecto a la Propiedad Industrial, los elementos que se remitiran al Servicio Nacional de

Derechos Intelectuales (SENADI), para su registro son:

Tabla 32: Propiedad Intelectual

Concepto Descripcion

Marca En el caso de la marca, se ha definido un unico simbolo tanto para la empresa como

para el producto.

Nombre Comercial ~ Moto Mandado

Lema Comercial ®  Moto Mandado lo pides, lo tienes. lo vendes
* ;Sabias t4, que Moto Mandado lo hace por t1?

Disefio Industrial: Las motos seran dotadas de un cajén especial, el cual se adaptara a distintos tipos de
productos. Por ejemplo, permitira transportar productos calientes y frios, sin perder su
estado original.

Patentes: Considerando que la empresa considera también el desarrollo de nuevas tecnologias
para mejorar el servicio ofertado a los clientes, es importante determinar el estado del
arte sobre todo en logias rel las conla iacion de tal manera que

un futuro los desarrollos propios puedan ser patentados sin violar derechos
intelectuales de otras personas. En ese sentido la patente que servira como referencia
para el desarrollo de nuevas tecnologias es:

e US20130339891A1 - Interactive Map - Google Patents

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

Finalmente, para incrementar el grado de confiabilidad de la empresa, se promovera una
alianza estratégica con un broker, a fin de brindar un seguro de fiel cumplimiento, que
garantizara la ejecucion de los servicios de entrega y delivery de paqueteria que los clientes

entregaran a “Moto Mandado”.
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3.9 Plan Estratégico de Marketing

Este plan estratégico busca “prever la aceptacion de los potenciales usuarios en el D. M de
la ciudad de Quito, de una nueva empresa que ofertara servicios de Courier y Delivery a través
de Smartphone”, se definen las consecuencias de dicho objetivo en términos de metas de la

estrategia de marketing, en la etapa de introduccion:

e Atraer a los usuarios y empresas creando en ellos conciencia e interés por el servicio,
por medio de esfuerzos de marketing

¢ Inducir a los usuarios a que comprueben la calidad del servicio, contraten y lo refieran.

e Consolidar la disponibilidad y visibilidad del servicio mediante actividades

comerciales y de promocion.

3.9.1 Imagen Corporativa

3.9.1.1 Nombre de la Empresa
Moto Mandado

3.9.1.2 Logotipo

m 8F0

MANDA

Figura 8: Logotipo Empresarial

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

3.9.1.3 Colores Corporativos

Moto Mandado ha seleccionado el color azul como color corporativo porque este permite
representar los valores y principios de la empresa (responsabilidad, confianza, estabilidad,
lealtad). Adicionalmente, permitira crear una percepcion positiva y de vanguardia en los

consumidores.

Web: #3700B3

RGB: R(55) G(0) B(179)

CMYK: C(69) M(100) ¥(0) K(30)
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A continuacidn, se explica los factores y las principales caracteristicas que influyeron en
la decision.

Tabla 33: Colores Corporativos

Factores Caracteristicas

Contexto Saciocultural Color que mas gusta en el mundo
Representa tecnologia, salud y esperanza.

Efecto tranquilizador

DPsicologia del color Profesional
Seriedad
Integridad
Sinceridad
Confiable
Seguro

Fuerte

Efectos Fisiologicos Facilita la on para personas

Puiblico Objetivo Adecuado para promocionar preduetos de alta

tecnologia o precision

Competencia domicilios.com -> rojo
glovoapp.com -= amarillo

yebo.com.ec -> azul oscuro

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas
3.9.1.4 Slogan

Moto Mandado lo pides, lo tienes, lo vendes

¢Sabias tu, que Moto Mandado lo hace por ti?

3.9.1.5 Sitio Web
Moto Mandado contara con un sitio web propio. Este sitio podra ser visitado a través del

URL: www.motomandado.io.

Es importante sefialar que se ha seleccionado el dominio .io, debido a que esta extension
esta siendo utilizada por los startups a nivel mundial por tener mayor posibilidad de elegir el

nombre al no estar saturado como las extensiones .com.

Finalmente, el sitio sera disefiado de forma responsiva, permitiendo ser visualizado tanto en

computadoras personales como en cualquier dispositivo movil.
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http://www.motomandado.io/

m Ot O man d a d 0O Home Caracteristicas Screenshot Precio Equipo Descarga Blog Contéacto

Moto Mandado lo pides, lo tienes, lo
vendes!

3.9.1.6 Gama de Colores para la aplicacion

Para el disefio de la aplicacion se utilizara la siguiente gama de colores.

#3F51B5

50 #EBEAF6

100 #C5CAE9

#3F51B5

#3949AB

#303F9F

#283593

#1A237E

Figura 9: Gama de colores

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

3.9.1.7 Apartado Estético y Visual

Moto Mandado con el objetivo de posicionar su marca, ha decidido construir un cajon
personalizado para sus motorizados. Es importante aclarar que no solo se busca posicionar los
colores si no también el cuidado y la responsabilidad que la empresa tiene con los productos
que entrega. Por ejemplo, si se requiere entregar un producto frio o caliente, el cajén

personalizado garantiza que la entrega sea de acuerdo con la necesidad del cliente.
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Figura 10: Posicion Marca Motorizado

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

Adicionalmente, se tiene pensado desarrollar algunos productos de Merchandising que

permitan también identificar la marca. Algunos de ellos se los presenta a continuacion:

222

Figura 12: Merchandising
Figura 11: Imagen Corporativa
Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas
Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

3.9.2 Oferta y Demanda
3.9.2.1 La demanda Potencial

De acuerdo con los datos presentados en la tabla 1: Segmentacion de Mercado Meta, la
demanda potencial de usuarios que podrian utilizar los servicios de Courier o Delivery es de:
15.932 personas (25 — 44 afos). Adicionalmente, se debe considerar que en Quito existen
alrededor de 140.000 empresas, de las cuales aproximadamente el cinco (5) por ciento no
cuenta con servicios propios de Courier (7.000 empresas). Finalmente, existen alrededor de
680 empresas de servicios de alimentacion las cuales podrian ofertar sus productos a través de

la aplicacion.
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3.9.2.2 Anélisis de la oferta
Aunque existen algunos competidores en el mercado, se han identificado a tres como

competidores directos de Moto Mandado. A continuacion, se detalla las principales

caracteristicas de estas empresas.

Glovo?

Core: Permite realizar pedidos de Permite contratar mensajeros | Venta v promocién de
comida en cualquier a tiempo compartido productos. Envio y retiro de
momento a través de paquetes en cualquier punto
aplicacién mévil. de la ciudad.

Caracteristicas ¢ Pedido minimo. «  Atravésdela +  Permite integracién
Utiliza plataforma de aplicacion se especifica tecnoldgica con otras
pagos Payll. las actividades 2 aplicaciones para uso de

e Los conductores de realizar y el control de SErVICcio.
estos vehiculos son estas. *  Transporta cualquier
contratados directa o +  Secomparte a los tipo de producto.
indirectamente por el mensajeros con otras s Plataforma de pago
restaurante. empresas. confiable. Utilizan otras
»  Publicidad a través de empresas como Twitter.
banners, correos
electrénicos y/u otros
medios.
Precio: Costo por kilometro: $0.51. Yebo Mensual: $110 ®  Tarifa Base: 1 USD
Existe un recargo adicional Yebo Remplazo: No se e KM 030USD* KM
de acuerdo con el dispone informacién. e T y a 002
restaurante. 1empo 06 espera: .U
USD * min
&  Direccidn extra: 0,40
USD
#*  Cuota extra por
complejidad: % variable
Fortalezas: e Cobertura: Quito, + Capacidad de respuesta | »  Presencia en algunos
Guayaquil. Cuenca. menor auna (1) hora. paises de Europa y
s Cuenta con mis de *  Servicio especializado Suramerica.

4000 restaurantes s Dos tipos de servicios. +  Fortaleza tecnolégica.
s  Disponible para + Disponible para

plataforma Android y plataforma Android ¥

108. 108.

Debilidades: Se especializa solo en la Se especializa solo en Restriccion en tamafio y peso
entrega de alimentos. servicios de mensajeria. de paquetes:

9kg de peso v conun
volumen de 40x40x30cm

Figura 13: Analisis Competidores

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

3.9.2.3 Demanda Insatisfecha

Considerando que existen productos focalizados para el servicio de Courier o Delivery,
mAas no un servicio integrado, se observa una oportunidad de negocio para Moto Mandado. En
ese sentido la demanda insatisfecha, se puede estimar en: 15.932 personas, 7000 empresas que

desean Courier, 400 empresas que desean promocionar sus productos a través de Internet.
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3.9.2.4 Publico Obijetivo:

Moto Mandado estd disefiado para satisfacer las necesidades de Courier,

promocion de productos de cuatro tipos de clientes:

Empresas que requieren servicio de Courier.

Empresas que requieren promocionar y comercializar productos.

1.
2.
3. Motorizados que buscan ingresos adicionales.
4,

Usuarios que requieren servicios de Courier y Delivery

Delivery y

A continuacion, se especifica las principales caracteristicas de estos tipos de cliente:

Puablico Objetivo
Motorizado Usuario
Edad Entre 18 — 75 afios Entre 18 — 75 afios
Género Masculino y Femenino Masculino y Femenino
Estudiantes Universitarios Profesionales
= Profesionales Estudiantes
.o Ocupacién
Informacién Mensajeros Empresarios
Demogrifica: Amas de Casa
Estudios de segundo nivel Estudios de segundo nivel
- .. Nivel Técnico Wivel Técnico
Nivel de Educacién Estudios de tercer nivel Estudios de tercer nivel
Estudios de cuarto nivel Estudios de cuarto nivel
Que vivan en Quito o realicen Que vivan en Quito o realicen
Informacién Ciudad actividades personales, profesionales, | actividades personales,
Geogrifica: o comerciales en la ciudad de Quito. profesionales, o comerciales en la
ciudad de Quito
Realizan mensajeria para empresas | Cuentan con negocios propios.
Actividades o comerciales Trabajan en relacion de
Aficiones Prefieren movilizarse a través de dependencia.
motocicletas para evitar trafico. Realizan actividades domésticas.
Informacién Emprendedor Entregar o recuperar productos
Psicografica: Intereses rapidamente.
Comodidad y Seguridad.
Medio bajo Medio
Estatus Social Medio Medio Alto
Alto
Generar recursos adicionales. Enviar o recibir productos o
Necesidades: Optimizar tiempo.r paquetes de forma rapida o segura
Realizar varias actividades mientras en el Distrito Metropolitano de
se desplaza por la crudad. Quito.
Utilizar su medio de transporte y un Entregar o recibir cualquier
Deseos: dlSPDSili\'D mdnl.pa_[a _re_ner una producto en el Distrit_ﬂ .
actividad comercial adicional. Metropolitano de Quito haciendo
uso de su teléfono inteligente.

Figura 14:

Publico Objetivo - Usuarios

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas
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3.9.3 Marketing Mix

3.9.3.1 Estrategia de Producto
Se aplicaré la estrategia de introduccion una vez haya terminado la etapa de desarrollo de la

aplicacion y finalizara cuando las ventas sefialen que los clientes meta han aceptado
ampliamente el producto. En ese sentido, es de vital importancia definir una metodologia de
desarrollo agil que permita al producto adaptarse continuamente a los requerimientos de los
usuarios. De la misma manera, se requiere una comunicacion efectiva entre la empresa y los

clientes de tal manera que sus requerimientos puedan ser transformados rapidamente en

funcionalidades.

Piiblico Objetive
Empresa que desea promocionar y Empresa que requiere servicios
comercializar productos de Courier
- Comercial Comercial
Finalidad Sin fines de Lucro
Industriales Industriales
Sector i i
Comerciales Comerciales
Micro Nicro
N Pequefia Pequefia
Tamatio Mediana Mediana
Grande
Individuales Individuales
Caracterizacion Forma Juridica Juridicas Juridicas
Sociedades Sociedades
Ubicacion Distrito Metropolitano de Quite Distrito Metropolitano de Quito
Local Local
Ambito de Accién Nacional
Multinacional
Comercial Comercial
Innovacion en técnicas o canales de | Sin fines de Lucro
Innovacién promocion
Innovacion en técnicas de
posicionamiento o canales de venta
Figura 15: PUblico Objetivo - Empresas

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

3.9.3.1.1 Caracteristicas del Producto

“Moto Mandado” es una aplicacion movil que integra los servicios de Courier, Delivery y

Promocion de productos. La aplicacion permite a los usuarios:

e Transporte de cualquier tipo de paqueteria a traveés de motos por medio del uso del
mapeo Yy georreferenciacion existentes en el Distrito Metropolitano de Quito.

e Suscripcion de empresas para contar con una flota de motos disponibles para entrega

de sus productos al consumidor final.

e Promocion de productos de empresas y emprendedores.

e Serinversionista y/o driver en moto logrando la generacion de un ingreso adicional.
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Necesidades que satisface:

e Envio de paquetes en el Distrito Metropolitano de Quito de forma agil, rapida y segura.
e Canal de promocién y venta de productos.
e Tercerizacion de Servicios para las empresas (outsourcing).

e Ingresos adicionales.

Valor Agregado:

e Servicio integrado para promocion, venta, y entrega de productos en el Distrito
Metropolitano de Quito.
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Figura 16: Esquema General

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

Funcionalidad:

La aplicacién esta compuesta por 12 médulos, detallados a continuacion.

Registro de Envio
Geolocalizacion de Ruta

Médulo de Pago
Ingreso

Notificacion
Moto Mandado
Aceptacién de Servicio

Registro
Reportes

Encuestas
Configuracién de Aplicacién
Asignacion de Rutas

Publicacién de Productos

Figura 17: Funcionalidad

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

e Moddulo de Registro. - Permite el registro de los usuarios: Motorizado, Empresa que
requiere flota, Empresa que promociona productos, y Usuario que requiere servicio

e Moddulo de Ingreso. - Permite a los usuarios registrar sus credenciales para ingresar a
la aplicacion de acuerdo con su perfil y poder utilizar las funcionalidades a las que
tienen acceso.

e Registro de Envio. - Permite solicitar servicio de Courier o Delivery a los usuarios.

e Geolocalizacion de Ruta. - Permite a los usuarios encontrar el camino 6ptimo entre el
origen y destino. Permite también verificar en qué lugar se encuentra el motorizado en
tiempo real.

e Modulo de Pago. - Permite registrar una tarje de crédito a los usuarios, asi como
realizar pagos a traves de esta.

e Notificacion. - Este modulo permite notificar a los involucrados todos los eventos
realizados a través de la aplicacion. Constituye un sistema de alertas para toda

actividad realizada.
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e Aceptacion de Servicios. - Permite a los involucrados aceptar o negar una transaccion.
Por ejemplo, aceptar un requerimiento de Courier o Delivery.

e Reportes. - Permite publicar informacion de todas las actividades realizadas por los
usuarios a través de la aplicacion.

e Encuestas. - Permite calificar el servicio, asi como enviar la retroalimentacion a los
interesados.

e Configuracién de Aplicacion. - Permite personalizar la aplicacion de acuerdo con los
gustos y necesidades de los distintos usuarios.

e Asignacion de Rutas. - Calcula y establece la mejor ruta entre el origen y el destino.

e Publicacion de Productos. - Permite promocionar productos, los cuales pueden ser
entregados por los motorizados. La forma de presentar los productos utiliza un motor

de recomendacion.
Arquitectura de la Solucion

La aplicacién funcionard mediante una arquitectura cliente — servidor, esto quiere decir que
existen componentes a nivel de aplicacion (dispositivo maévil) asi como componentes a nivel
de servidor por ejemplo la base de datos donde se almacenara la informacion y el servidor de

aplicaciones donde se resolvera toda la légica del negocio.

En el siguiente grafico se presenta un esquema basico de la solucion:

Chente MovilApp SendorBackend

Presentacion Presentacion

Servicios.

asa-~coawn

Datos

Database

Figura 18: Arquitectura de Solucion

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas
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De la misma manera se incluye un diagrama a través del cual, se expone todos los

componentes necesarios para que la solucion funcione de manera adecuada.

TLS/SSL

Usuaric \
’ / \
e TLS/SSL
Red Celular ’T !

Figura 19: Diagrama de Red

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

Metodologia de Desarrollo

Considerando que la aplicacién es el producto principal del negocio, y que del correcto
desempefio de este depende el éxito de la empresa, es necesario definir una metodologia que
permita desarrollar de manera agil la solucion, pero sobre todo que permita también responder

de manera agil a cambios requeridos para mejorar el servicio.

En ese sentido, a continuacion, se presentan dos metodologias de desarrollo. La primera,
estd enfocada en los pasos previos para la construccién de la solucion. Utiliza el concepto de
Design Thinking para el levantamiento de requerimientos. Es importante utilizar esta
metodologia pues permitira interactuar a todos los usuarios requeridos para el disefio de la
solucion. La segunda metodologia explica de qué manera se construird y dard mantenimiento a

la aplicacion.

En la siguiente figura se expone el proceso de levantamiento de Informacion, el cual cuenta

con 5 etapas. Es importante sefialar que este proceso es ciclico e incremental.

Comprender Idear Evaluar

Definir Prototipar



Figura 20: Proceso de Levantamiento de Informacion

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

Desarrollo de Aplicacion:

Briefing Investigacian Desarrollo Lanzami iento

Figura 21: Proceso de Desarrollo de Aplicacion

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

Prototipo:

En base a los requerimientos de usuario y a la vision del autor, se ha definido el siguiente

prototipo con la finalidad de promover la idea a los grupos de interés.

Es importante, sefialar que el prototipo presentado responde a los siguientes procesos:
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Proceso Courier o Delivery para cliente final

Usuario

ingresaala

Motorizado
aplicacion
s s Courier™—~_ Courier [ Crea un
registrado Delivery orden de
l No Delivery
Crea una Consulta lista
cuenta de productos
1
Selecciona
productos.
7
G
netificacién netificacién
entrega
¥
“acepta No Elpedido se
recorrido ——>» ubicaen lista
de espera
" Si
No Calculacostos
L Acepta DU B ;
notificacion
e
Confirma el pedido, emite Recibe Courier Delivery
: e D °
factura, solictapago de recorrido Delivery-
Fin Recibe Recibe
productos 7| productes
Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas
Empresa requiere servicio de Courier Motorizado
Ingresaala
aplicacién
Estd s Crea una
e —>L % ordende
registrado |
enio
l No
Creauna
cuenta
Crea v envia Recibe
notificacién notificacién
¥
Acenta No El pedido se
e —— 5 ubicaenlista
de espera
v Si
N Calculacostos
o
Fin A — Acepta  envia
notificacién
Si
Confirmael pedido, Recibe
descuenta kilometros del —= confirmacién
plan de recorrido
;
A J
Retiray
entrega
productos
o Recibe Notifica
Fin o .
confirmacian entrega

Figura 23: Flujo empresa que requiere servicio de Courier

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas
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Pantalla de ingreso a la aplicacion. Presenta
dos opciones: Ingresar cuando el usuario tiene
ya una cuenta, o Registrarse cuando es un
nuevo usuario. En esta pantalla se expone
claramente la imagen de la empresa con el
objetivo de lograr reconocimiento visual por

parte de los usuarios.

Pantalla que permite el registro de nuevos

usuarios dependiendo del tipo de usuario.

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

Pantalla que permite el registro de Usuarios
Motorizados. Se ingresa  informacion
personal, permiso para conducir, e
informacion del vehiculo. Si el usuario posee
varios vehiculos debera realizar el registro de
cada uno de ellos. Se espera también poder
realizar cierto tipo de validaciones
automaticas (numero de cédula y placa del

vehiculo) con el objetivo de brindar mayor
Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas
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% Mata M
:\' Moto Mandado.
|

Registrarse como Usuario Empresa
Informacién Personal
Nombre:

Teléfono:

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas
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seguridad a los usuarios.

Pantalla que permite el registro de Empresa
que requiere utilizar el servicio de flota de
Moto Mandado. En esta pantalla es
importante diferenciar el tipo del plan que la
empresa puede seleccionar, por ejemplo: Pago
Mensual o Pago Anual. Adicionalmente, en
esta pantalla existe interaccion con un sistema

de boton externo de boton de pago.

Pantalla que permite el registro de Empresa
que desean promocionar sus productos a
través de la aplicacion Moto Mandado. En
esta pantalla es importante diferenciar el tipo
del plan que la empresa puede seleccionar,
por ejemplo: Paquete Estdndar o Paquete
Premium. Adicionalmente, en esta pantalla
existe interaccion con un sistema de boton

externo de boton de pago.

Pantalla que permite el registro de usuarios
que desean utilizar los servicios de Courier o
Delivery. En esta pantalla es importante
diferenciar que no existe tipo de plan dado
que los usuarios pagaran el servicio por
transaccion. Se espera poder validar
informacion de terceros. Existe interaccion

con un sistema de boton externo de botén de

pago.



Pantallas de Usuario Motorizado:

2 oty M
},’ Moto Mandado..
|

En Inea: -

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

;) "
5«' Moto Mandado.
V

En Inea -

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas
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Pantalla principal del usuario motorizado.
Permite al usuario visualizar su estado (activo
- inactivo), configurar su estado (activo -
inactivo). Despliega informacion estadistica
sobre las transacciones que ha realizado
durante el mes (monto y nimero), calificacion
historico  de

de servicio. Despliega

transacciones.

Pantalla que permite que configurar el estado
del motorizado. Es importante sefialar que si
el usuario no estd activo no podra atender
pedidos. Esta pantalla permite cambiar el
estado de activo a inactivo y viceversa.
Adicionalmente, permite a los usuarios
atender uno o varios pedidos en simultaneo.
Atender pedidos en simultaneo, significa que,
si existen pedidos en lugares cercanos, el

motorizado podra atender ambos pedidos.

Pantalla que permite al usuario motorizado
atender servicios si su estado es activo. Se
visualiza el tiempo que esta activo, asi como
las notificaciones de los servicios que el
motorizado puede atender. Despliegue de
informacion estadistica, calificacion, historico

de transacciones.



" M
},0 Moto Mandado
|

Informacicn Servicio
Cédigo de Servicio:

Direccién Origen:

Direccion Destino
Descripcion:

Tipo de Transporte : Normal

Cédigo de Servicio:
Consultar Ruta

a Origen:

Paquete retirado:

Dirigiendose a Destino:

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas
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Pantalla que permite visualizar informacion
de pedidos para ser entregados en simultaneo.
Como se puede visualizar en esta pantalla se
despliega la informacion béasica del pedido:
direccion de origen, direccién de destino,
descripcion del pedido y el tipo del pedido.
Finalmente, se presenta la opcion de aceptar o

no el servicio.

Pantalla que permite visualizar informacion
de pedidos cuando se entregan de manera
individual (no en simultaneo). Cémo se puede
visualizar en esta pantalla se despliega la
informacion bésica del pedido: direccion de
origen, direccién de destino, descripcion del
pedido y el tipo del pedido. Finalmente, se

presenta la opcion de aceptar o no el servicio.

Pantalla que permite al usuario motorizado ir
marcando los diferentes estados del pedido de
tal manera que el usuario pueda identificar el
estado del pedido. Estos estados seran
configurados previamente en la aplicacion
mediante la configuracion de un pequefio
flujo.  Adicionalmente, cuando se ha
terminado la entrega de los productos el
usuario motorizado podra dar por finalizado

toda la entrega.



Pantalla que permite al usuario motorizado
consultar la ruta que debe tomar entre la

direccion de origen y la direccion de destino.

Pantalla que permite visualizar la evaluacion
recibida una vez entregado el pedido. Es
importante sefialar que el usuario motorizado
puede también opinar respecto a los

comentarios recibidos.

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas
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Usuario que requiere Courier o Delivery

B\ At A N
&' Moto Mandado.
|

ites  Usados Ultimamente Sugeridos

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas
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Pantalla principal del wusuario. Permite
visualizar los pedidos que ha realizado a
través de la aplicacion. Estos se dividen en
Favoritos (pedidos de mayor frecuencia),
Realizados ultimamente (pedidos organizados
de acuerdo con la fecha de solicitud), vy
Sugeridos (pedidos sugeridos de acuerdo con
el uso de analitica). Despliegue de
informacion  estadistica, calificacion e

histérico de transacciones.

Pantalla que permite configurar el pedido del
servicio de Courier. La configuracion de las
direcciones se la realiza a traves del mapa. En
base a la distancia se presenta el costo, se
configura el tipo de paquete y se dispone a
través de comentarios el cuidado que se debe
tener del paquete. Finalmente, se presenta la

opcidén de boton de pago.

Pantalla que permite solicitar el servicio de
Delivery. Se presenta las opciones de
productos que se desea pedir, la configuracion
de las direcciones se la realiza a través del
mapa. En base a la distancia se presenta el
costo, se configura el tipo de paquete y se
dispone a través de comentarios el cuidado
que se debe tener del paquete. Finalmente, se

presenta la opcion de boton de pago.



2 Miorte W
:v,l Moto Mandado.
|

Detalle Pago

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

| Y. 4 :
&0 Moto Mandado..
|

Delivery Solicitado

12 minutos

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

70

Pantalla que presenta el resumen de costos

tanto del producto como del costo de envio.

Pantalla que permite verificar informacion del
pedido. Se presenta el codigo que se le asigno
al pedido, la informacion del conductor que
atenderd el mismo y el tiempo que tomara

atender su pedido.

Pantalla que permite visualizar en tiempo real
el estado del pedido. Se presenta en el mapa
la ubicacion del motorizado, los hitos que el
motorizado ha cumplido y el tiempo que le
falta. Es importante recordar, que el usuario
motorizado tiene la opcion de marcar el
estado del pedido de acuerdo con un flujo
configurado previamente. En esta pantalla el

usuario verifica esa informacion.



Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

Pantalla que permite al usuario calificar el

servicio.

Usuario empresa que requiere servicio de Flota.

P Mot W
:i,! Moto Mandado.
|

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas
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Pantalla principal del usuario. Permite al
usuario visualizar el estado del paquete. En
este caso se puede identificar el nimero de
kilometros consumidos en el servicio. Permite
solicitar un nuevo servicio de Courier.
Despliega también informacion estadistica,
asi como su calificacion, y el histérico de

transacciones realizadas.

Pantalla que permite configurar el pedido del
servicio de Courier. La configuracion de las
direcciones se la realiza a través del mapa. En
base a la distancia se presenta el nimero de
kilometros que se van a consumir. Se
configura el tipo de paquete y se dispone a
través de comentarios el cuidado que se debe

tener del paquete.



Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas
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Pantalla que permite verificar informacién del
pedido. Se presenta el codigo que se le asigno
al pedido, la informacion del conductor que
atenderd el mismo y el tiempo que tomara

atender su pedido.

Pantalla que permite visualizar en tiempo real
el estado del pedido. Se presenta en el mapa
la ubicacion del motorizado, los hitos que el
motorizado ha cumplido y el tiempo que le
falta. Es importante recordar, que el usuario
motorizado tiene la opcion de marcar el
estado del pedido de acuerdo con un flujo
configurado previamente. En esta pantalla el

usuario verifica esa informacion.

Pantalla que permite al usuario calificar el

servicio.
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:1' Moto Mandado.
|

Actualizar Plan:

Pantalla que permite actualizar el plan,

Medio de Pago: [ @

comprando mayor nimero de kilometros.

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

Empresa que promociona productos.

¥ Moto andado Pantalla principal del usuario. Permite
@i_ﬁ.‘é Pedidos actuales:
visualizar los pedidos ingresados, un listado
de los productos que ofrece. Despliega

también informacion estadistica,

calificacion, y un listado de las transacciones

histéricas que ha realizado para poder
visualizar a mayor detalle informacion de

estas.

Pantalla que permite el registro de nuevos
productos para ser ofertados a través de la
aplicacion.

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas
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4 Moto Merciado. Pantalla que permite verificar el pedido y
@ Despacho de Producto:

solicitar el transporte. Es importante sefialar
que cuando el usuario que requiere el
producto finaliza la transaccion, se asigna ya
un motorizado, sin embargo, este acude a
retirar el pedido una vez que la empresa lo
solicita. La idea es evitar tiempos muertos

en todos los usuarios.

Pantalla que permite actualizar el plan,
comprando la posibilidad de publicar mas

productos.

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

Meétricas de Evaluacion del Producto.

Una vez construida e implementada la solucion, sera importante evaluar el desempefio de
esta, considerando que un buen o mal desempefio afectara la relacion con los usuarios y por

ende el flujo de caja de la empresa.

En ese sentido, el desempefio de la aplicacion se evaluara desde cuatro perspectivas:
compromiso del usuario, satisfaccion del usuario, adquisicion de usuarios, y rendimiento de la

aplicacion.
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Rendimiento
dela

Aplicacion

Compromiso

de Usuario
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Adquisicion

de Usuarios

Satisfaccion

de Usuario

Figura 24: Métricas de Evaluacion

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

Compromiso de Usuario (User Engagement).

Objetivo:

Determina que tan interesado esta el usuario en la aplicacion. Por ejemplo:

e Determinar cuantos usuarios instalan la aplicacion

e Determinar la frecuencia con la que los usuarios interacttan con la aplicacion.

e Determinar si los usuarios abandonan la aplicacion definitivamente.

Herramientas:

e Google Analytics
e Mixpanel
e Kissmetric

Métricas:

Tabla 34: Métricas — Descargas

Tabla 35: Métricas - Usuarios Activos

Usuarios Activos

Descargas
Descripeién: Numero de descargas en un periodo de tiempo
Estrategias: Revisar campaiias de marketing

Crear u optimizar una landing page.

Mejorar el resultado de busquedas en las tiendas de aplicaciones.

Herramientas:  Google Analytics
Mixpanel

Kissmetric

Descripcién:

Estrategias:

Herramientas:

Numero de usuarios que estan usando la aplicacion. Hay que considerar

que 1o es lo mismo que el nimero de descargas.

Determinar las diferencias entre el nimero de descargas y el nimero de

usuarios que usan la aplicacion (compran suscripeion).

Google Analytics
Mixpanel

Kissmetric

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas
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Satisfaccion de Usuario:

Objetivo:

Determina que tan bien la aplicacién cumple con las expectativas de los usuarios. Por ejemplo:

e Qué caracteristicas prefieren los usuarios y cuales no.

e Queé tan abiertos estan los usuarios a recomendar la aplicacion a otros usuarios.

¢ Indica si los usuarios abandonan la aplicacion definitivamente.

Métricas:

Tabla 36: Métricas - App Store Rating

Tabla 37: Métricas - In-app feedback

App Store Rating

Tn-app feedback

Descripcion: Ranking obtenido en las tiendas de aplicaciones.

Estrategias: Incentivar a los usuarios a calificar la aplicacion

Tener relacion directa con usuarios que muestren algiin descontento para
identificar oportunidades de mejora.

Evaluar si las funcionalidades construidas en la aplicacion aportan valor

a los usuarios.

Herramientas:  Appbot

AppFigures

Descripcién: Resultad de en la misma

aplicacion sobre distintos servicios de la aplicacion.

los resultados de las

para luego
transformarlos en requerimientos para ser implementados.

Valorar el costo de implementacion respecto al precio del producto.

Herramientas: UserVoice
Drift

Intercom. LiveChat, Instabug. Doorbell.io

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

Adquisicion de Usuarios:

Objetivo:

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

Determina como los usuarios estan encontrando la aplicacion. Por ejemplo:

e A través de que canales de Marketing los usuarios encuentran la aplicacion.

e Qué tan destacada es la aplicacion en las tiendas de aplicaciones.

e Costo de generar un nuevo usuario.

e Promedio de ingresos que se pueden obtener de un usuario.
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Métricas:

Tabla 38: Métricas - App Store Ranking Tabla 39: Métricas - App Abandonment

App Store Ranking App Abandonment

Descripcion: Ranking obtenido en las tiendas de aplicaciones. A mayor ranking mejor Py " - - -
Descripcién: Numero de wsuarios que dejan de usar la herramienta luego de
ubicacion cuando se realiza una busqueda.

descargarla en un periodo de tiempo.

Estrategias: Aumentar el ranking actualizando constantemente la aplicacion.
Definir adecuadamente palabras claves para la bisqueda. Estrategias: Monitoreo constante

Garantizar la calidad de la aplicacién. Y .
Comunicacion directa con los usuarios.

Herramientas:  App Annie

AppFigures Herramientas: Branch.io
SearchMan
APPLyzer
Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

Rendimiento de la Aplicacion:

Objetivo:
Determinar la velocidad y estabilidad de la aplicacion. Por ejemplo:

e Crashes, latency, load times, network errors, entre otros.

Métricas:

Tabla 40: Métricas - App Crashes Tabla 41: Métricas - Velocidad de Respuesta

App Crashes Velocidad de Respuesta

plicacion se cierra abrup cuando es Descripcion: Velocidad a la que la aplicacion se descarga v se ejecuta.

Descripcién: Numero de veces que la
usada por un usuario en un periodo de tiempo.
Estrategias de Tratara lavelocidad como una funcionalidad importante de la aplicacion.

Estrategias de Para mantener al minimo este indicador, se realizard:

mitigacion: Evaluar constantemente con el equipo de pruebas (Beta testers), sobre
mitigacion: Pruebas constantes durante el desarrollo de la aplicacion y de nuevas

funcionalidades. todo posterior a un nuevo desarrollo.
Incrementar y profesionalizar a equipo de pruebas (Beta testers)
Definir plan de priorizacién de fallas (alta, media, baja) el cual permitird Herramientas: New Relic APM

atender adecuadamente eventos de acuerdo con su nivel de criticidad. Rollbar

Herramientas: - Crashiytics Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

Instabug
HockeyApp

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas
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Tabla 42: Métricas - App Load en un periodo de tiempo

App Load en un periodo de tiempo

Descripcion: Velocidad en la que aplicacion responde a varias tareas o eventos en

simultaneo (usuarios concurrentes).

Estrategias de Realizar pruebas de estrés regularmente a la aplicacion sobre todos

mitigacion: posterior a la implementacién de una nueva solucion.

Herramientas: New Relic APM

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

3.9.3.2 Estrategia de Precio

Teniendo en cuenta que el precio esta directamente relacionado con la satisfaccion y
calidad percibida por los usuarios, la capacidad de pago del mercado y los precios de los
competidores, el precio del producto estd definido de acuerdo con los tipos de Usuarios. En

sentido se tiene a disposicion el siguiente tarifario:

Tipo de Usuario: Plan Precio
Empresa que requiere servicios | Mensual: Tarifa Base: $0.50
de Courier Costo por kilometro: $0.44
Anual: Tarifa Base: $0.45

Costo por kilometro: $0.44

Empresa que requiere | Estandar: $120 mensuales

promocionar productos Premium: $ 360 mensuales

Usuario que requiere Courler y
Estandar $ 500

Delivery

Figura 25: Precios
Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

3.9.3.3 Estrategia de Plaza
El producto serd distribuido a través de las principales tiendas para descargas de

aplicaciones moviles:

e App Store
e Google Play

e Microsoft Store
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WhatsApp Desktop

>
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Figura 26: Microsoft Store

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

P GooglePlay o [ ] 0

Figura 27: Google Play

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

3.9.3.4 Estrategia de Publicidad y Promocion
Para la publicidad y promocién de la aplicacion se utilizara redes sociales, asi como objetos

de Merchandising. Se tiene también previsto la presencia de kioscos promocionales a traves de

los cuales se brindara informacion.
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¢éSabias td, que Moto Mandado lo hace por ti?

Necesitas entregar paquetes en poco tiempo y lo puedes hacer
de forma personal. www.motomandado.io

& 326244 1299

Figura 28: Twitter
Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas
A nivel de redes sociales, la idea es formar una comunidad que se identifique con nuestros
valores de tal manera que se pueda intercambiar informacion para fidelizar la marca. La idea
es crear prosumidores (gente que produzca y consuma informacién) que a la larga sean

portavoces de la marca.
Entre las redes sociales a utilizar se contempla las siguientes:

e LinkedIn: La idea de estar en esta red social es exponer el servicio a empresas 0
profesionales que deseen los servicios de Courier.

e Facebook: Mediante esta red se busca llegar tanto a personas que requieren servicios
de Courier, pero sobre todo de Delivery, y personas interesadas en generar ingresos
adicionales (motorizados).

e Twitter: Se utiliza esta red con fines informativos.

3.9.3.5 Estudio Técnico
Para la implementacion de este proyecto es necesario contar con una infraestructura

tecnoldgica que soporte las transacciones realizadas a través de la aplicacion, asi como el
desarrollo de esta y de las funciones del negocio. En ese sentido, se ha definido implementar la
solucion en un conjunto de servidores en la nube que se encuentra incluido en el costo del

software detallado en el estudio financiero. Esta decisién se fundamenta en que la empresa
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ofrece servicios y el core de su negocio es el desarrollo de software, razon por la cual la
empresa no invertird en equipos propios. Las caracteristicas de los servidores, asi como su
arquitectura sera definida por el equipo técnico en la fase de disefio de la solucién. Para el
desarrollo de la solucion, asi como para realizar el trabajo diario, se espera adquirir
computadores de Ultima generacion, cuyo costo por equipo se encuentra alrededor de $1000
ddlares. Este costo contempla la adquisicion de licencias. Se adquirira 12 computadores.
Adicionalmente, se debe adquirir teléfonos mdviles con planes de datos. Se estima que el

costo necesario estaria alrededor de $1800 ddlares.

3.10 Plan de Operaciones
3.10.1 Estrategia de Operaciones

El objetivo de este plan es integrar mercadeo y operaciones para asegurar una ventaja
competitiva en servicios. La division de operaciones sera responsable del sistema para atender
los requerimientos de los usuarios y de las empresas, de las acciones que ejecutan la promesa
del mix de marketing y el manejo de las experiencias y percepciones del consumidor, asi como
la necesidad de monitorear y controlar la fase de ejecucidn y de tener un plan de recuperacion,
de ser necesario, para contrarrestar las reacciones negativas antes de que el cliente abandone el
sistema. Segun la figura se presenta la integracion entre mercadeo y operaciones.

Mercadeo Promesas Expectativas Ventaj.a.del
i [ de servicio del cliente servicio

| -Encanto

: Mercadeo -Satisfaccion
: Percepcion
del cliente

- Insatisfaccion

-Irritacion
Operaciones -Furia

i [ Sistema de
e Ntrega del
i |_servicio

Ejecucion de Experiencia Abandono
promesa del cliente del servicio

Ejecutar plan de
Monitorear recuperacion, de
y controlar ser necesario

Figura 29: Medicion, monitoreo y proceso de recuperacion del servicio
Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas
La estrategia de diferenciacion planteada en el presente plan de negocios parte con las
siguientes cualidades que proporcionaran ventaja competitiva: aplicativo gratis en Smartphone

para acceder a Moto Mandado, paquetes de servicios transporte de paqueteria de acuerdo con
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las preferencias del mercado y la confiabilidad que hace referencia a la calidad y brevedad de
ejecucion, seguridad, puntualidad de entrega, honradez y confidencialidad a través de un

seguro de fiel cumplimiento.

El sistema de servicio propuesto corresponde a un servicio in situ, es decir el usuario hace
uso y consumo del servicio y lo solicita desde el lugar en donde se encuentre, se desarrolla en
el entorno del consumidor, es decir el usuario no debe concurrir al establecimiento suscrito

para realizar la compra.

El grado de contacto con el consumidor en la creacion del servicio sera bajo y medio: bajo
por el contacto con Moto Mandado mediante la aplicacion en Smartphone, y medio por el
contacto en las visitas de los ejecutivos comerciales que realizaran el proceso de venta del
servicio ofreciendo la suscripcion a las empresas. A continuacion, se presentan las

operaciones e innovaciones de acuerdo con el sistema de servicio.

Tabla 43: Operaciones respecto al grado de contacto del sistema de servicio

Enfoque de las Admunistracién de la X X
Menor Papeleo Guion de llamadas  Conitrol de Flujos
operaciones demanda
Script de llamadas
Uso de internet para para Software del del Asistente para  ronioren v cumplimiento de tiempos
compra de productos/ 1as visitas por los
Acciones i aplicativo para L de entrega.
envio y recepcion de N Ejecutivos a las
paqueteria Smartphone empresas que Georreferenciacién para monitoreo
desean el servicio
Innovaciones en Automatizacién de la Bases de datos de 3 .
Meétodos para las rutas Auxiliares electrénicos
tecnologias oficina cs
. Ubicaciones
Asistente maneja el . Mailing, redes
estratégicas de motos k
software de sociales v pagina
Acciones . conectadas v Smartphones. Tablets
georreferenciacion de . web Moto
disponibles en el DM
Moto Mandado Mandado

de Quito.

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

3.10.1.1 Matriz Proceso-Producto
Siguiendo la diagonal de la matriz, Moto Mandado estara presente en el cuadrante de las

entidades que elegirdn concentrar su servicio en un nimero limitado de paquetes que se
elaboraran siguiendo un proceso conectado y mecanizado, es decir en el cuadrante de
estructura del producto: pocos productos y alto volumen; mientras que en el cuadrante de

estructura de proceso: lineas; como se indica a continuacion:
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‘Estrenra del producto

Bajo wolumen
o Baja standasizmcion
procsse Uiidad delproducio

Estnctur del

M
MANDADO

Lineas

Fio contruo

Figura 30:Matriz proceso-producto

Fuente: Hayes y Wheelwright

3.10.1.2 Caracterizacion de los Flujos de Proceso

Con el fin de identificar los factores que intervienen dentro de los procesos de la empresa 'y

entender su gerenciamiento, se utilizara el esquema de Cadena de Valor.

La Cadena de Valor propuesta para este plan de negocio se presenta a continuacion:

Logistica de Logistica de Marketing -

Operaciones . Servicios
Entrada P salida Ventas

* Recepcion de * Clasificacion de = Despacho * Promociones * Servicio al
Articulos Productos = Delivery *  Precios cliente
* Devolucion * Etiquetado » Publicidad + Reclamos
* Limpieza = Campafias * Garantias
* Mantenimiento * Fidelizacién

Figura 31: Cadena de Valor

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

Con este modelo de cadena de valor, las actividades de servicio principales son las de
recepcion y delivery, que representan a las caracteristicas béasicas del servicio, es decir
aquellas gque se ejecutan por medio de los drivers o conductores en moto los mismos que
llegan hasta el consumidor; y las de actividades logistica son las repetitivas que no deben
realizarse para un consumidor en su totalidad, sino que son parte del servicio total que
demanda. La interaccion entre estos dos tipos de actividades es clave para la satisfaccion del
consumidor. Es importante definir el servicio a prestar en la aplicacion, es decir donde se
recaba la informacion, y donde se interactiia con el consumidor; por tanto, donde se presta el

servicio.

La suscripcion que las empresas pueden hacer en la aplicacion y la promocion de productos

por medio de la aplicacion son procesos fundamentales porque son parte de la ventaja
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competitiva de la empresa, razén por la cual el proceso de suscripcion y los pagquetes que se

ofrezcan son fundamentales.

Es importante contar con ejecutivos comerciales que promuevan en empresas el uso del
aplicativo, a continuacion, se detalla el proceso de seleccidn de las personas encargadas el area

comercial de la empresa.

3.10.1.3 Seleccidn de Ejecutivos Comerciales y Drivers (conductores):

Es uno de los procesos principales para este plan de negocios ya que es el primer contacto
que Moto Mandado tendra con las empresas como potenciales clientes y usarias de nuestra
flota de motos para transporte de encomiendas y paqueteria; quienes con el soporte de los
drivers o conductores de moto garantizaran la satisfaccién del consumidor y el cumplimiento

de sus necesidades y tiempos de entrega.

El proceso de seleccidn inicia con la busqueda de curriculums de jovenes profesionales con
conocimientos y aptitudes comerciales, en marketing y ventas y manejo de trabajo bajo

presion, quienes deberan rendir pruebas psicoldgicas y agilidad mental.

En el caso de los drivers o conductores, el perfil que se busca es que tengan al menos
concluida los estudios secundarios y aptitudes con orientacion al servicio. Al igual que los

ejecutivos comerciales rendiran pruebas psicologicas.

Después del rendimiento de las pruebas, tanto los candidatos para ejecutivos comerciales
como drivers o conductores pasaran por el filtro de entrevistas que llevara a cabo la Gerencia

General, quien finalmente seleccionara a los nuevos colaboradores.

Revisidn de CV de . Proceso de . . Ingreso del
. - Cumple Si Pasaron el 51| Entrevista con H
jovenes profesionales pruebas de N Nuevo .
S con el o proceso de Gerencia . - Fin
con conocimientos y N conocimientos Ejecutive
X N perfil? e pruebas General
aptitudes comerciales y psicologicas

Comercial
No No

Inicio

Figura 32: Proceso Seleccion de Ejecutivos Comerciales

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas
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3.10.1.4 Gestion de la Calidad

MOTO MANDADO CIA. LTDA.
Con

el fin de controlar los niveles de satisfaccidn del servicio hacia el consumidor, se establecera
un indicador de tiempo de gestién que mostrara si es que efectivamente se cumplieron con sus
expectativas. Este indicador se determinard a traves de la medicion de tiempos de atencion de

las diferentes etapas del proceso:

e Tiempo de atencion a los requerimientos recibidos a través de la plataforma.
e Tiempo de respuesta a los consumidores con los datos del driver que llevara el pagquete
0 pedido.

e Tiempo de solucion definitiva al pedido

Para esta medicion se realizard una encuesta de satisfaccion de servicios con preguntas
cerradas, cuyos resultados permitiran determinar los limites de control superior e inferior, y

con base en las desviaciones halladas se elaborard un plan de accion inmediato.

A través del control estadistico de procesos se abordaran y resolveran dos problemas clave
gue se presentan en la implantacion de procesos: mejora y control de la calidad, a través del

tratamiento estadistico de los datos recopilados en la encuesta.

Todos estos procesos se realizaran con el fin de mantener y mejorar el nivel de calidad
ofrecido a los consumidores para tener concordancia con la ventaja competitiva, llamar la

atencion de nuevos consumidores y alcanzar el posicionamiento en el mercado meta.

3.11 Estudio Financiero
3.11.1 Activos Fijos
3.11.2 Inversion inicial y capital de trabajo

La inversion inicial para el presente plan de negocio es de $142.117.17 ddlares,
distribuidos como lo indica la siguiente tabla. EIl valor de capital de trabajo equivale a los
gastos mensuales aproximados que se incurriran por al menos los tres meses de ejecucion del

plan de negocio.
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INVERSION INICIAL
AL 2 DE ENERO DEL 2019
VALORADO EN USD$

Cantidad Descripcion Costo unitario Costo total F:gu
Caja - Bancos 73.097,17 33
1 Caja - Bancos 73.097,17 73.097,17 Inve
Vehiculos 10.400,00 N7
4 Motocicleta 2.600,00 10.400,00 al
Muebles y Enseres 9.820,00 Elab
8 Estaciones de trabajo 650,00 5.200,00 orad
1 Sala de reuniones 1.500,00 1.500,00 o
10 Lockers 200,00 2.000,00 por:
7 Archivadores 160,00 1.120,00 Edwi
Equipo de Computacion 13.800,00 n
12 Computadores 1.000,00 12.000,00 Andr
12 Equipos Maviles 150,00 1.800,00 és
Software 35.000,00 Torre
1 Activo Intangible 35.000,00 35.000,00 s
TOTAL 142.117,17  Bast
das

Para este plan de negocio se definio que se contraera una deuda a largo plazo por el valor
que resulte de la diferencia entre los activos y el capital aportado, en este caso serd de
$122.117,17.

Se considera este monto de financiamiento previniendo por lo menos 3 meses de gastos

operativos en efectivo.

Del Balance de Situacion Inicial de Moto Mandado parte la elaboracion de los
Presupuestos de Ventas y Gastos que constituyen la base para la presentacion de estados

financieros proyectados.
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MOTO MANDADO CIA. LTDA.
BALANCE DE SITUACION INICIAL
AL 2 DE ENERO DEL 2019
VALORADO EN USD$

ACTIVOS
Activos Corrientes
Caja - Bancos 73.097,17
Total Activos Corrientes 73.097,17
Activos No Corrientes
Vehiculos 10.400,00
Muebles y Enseres 9.820,00
Equipo de Computacion 13.800,00
Software 35.000,00
Total Activos No Corrientes 69.020,00
TOTAL ACTIVOS 142.117,17

PATRIMONIO Y PASIVO
Patrimonio
Capital 20.000,00
Total Patrimonio 20.000,00

Pasivo
Obligaciones Bancarias 122.117,17
Total Pasivo 122.117,17

TOTAL PATRIMONIO Y PASIVO 142.117,17

Figura 34: Balance Situacion Inicial

Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas

Un 52% de los fondos provistos de inversionistas y prestamista se invertiran al inicio del

proyecto en capital de trabajo
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MOTO MANDADO CIA. LTDA.
PRESUPUESTO DE VENTAS

ANOS 2019 - 2023

VALORADO EN USD $

SUSCRIPCION STANDARD

2019 2020 2021 2022 2023
PRECIO 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00
x CANTIDAD 250 288 331 381 438
= TOTAL VENTAS 30.000,00 34.560,00 39.720,00 45.720,00 52.560,00
SUSCRIPCION PREMIUM
2019 2020 2021 2022 2023
PRECIO 360,00 360,00 360,00 360,00 360,00
x CANTIDAD 250 275 303 333 366
= TOTAL VENTAS 90.000,00 99.000,00 109.080,00 119.880,00 131.760,00
SUSCRIPCION ELITE INCLUYE BIG DATA
2019 2020 2021 2022 2023
PRECIO 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
x CANTIDAD 250 275 303 333 366
= TOTAL VENTAS 125.000,00 137.500,00 151.500,00 166.500,00 183.000,00
TRAYECTOS DENTRO DEL D.M DE QUITO
2019 2020 2021 2022 2023
PRECIO 0,90 0,90 0,90 0,90 0,90
x CANTIDAD 99000 108900 119790 131769 144946
= TOTAL VENTAS 89.100,00 98.010,00 107.811,00 118.592,10 130.451,40
|TOTAL VENTAS 334.100,00 369.070,00 408.111,00 450.692,10 497.771,40 |
Cuadro: Presupuesto de Ventas
Elaborado por: Edwin Andrés Torres Bastidas
SIMULACION
Los Precios se proyectan en base a la Inflacion 0,21%
Tasa de Crecimiento Suscripcion Standard 15,00%
Tasa de Crecimiento Suscripcion Premium, Elite y trayectos anuales 10,00%
PRECIO PROMEDIO TRAYECTO INDIVIDUAL (25% COMISION) 0,9
SUSCRIPCION STANDARD 120
SUSCRIPCION PREMIUM 360
SUSCRIPCION ELITE INCLUYE BIG DATA 500
CANTIDAD SUSCRIPCION STANDARD 250
CANTIDAD SUSCRIPCION PREMIUM 250
CANTIDAD SUSCRIPCION ELITE INCLUYE BIG DATA 250
CANTIDAD TRAYECTOS INDIVIDUALES 15

DRIVERS TRAYECTOS TRAYECTOS DIARIOS [TRAYECTOS MENSUALES

COMISION POR TRAYECTO

25 15 375 8250

0,9

DIAS LABORABLES |22

TRAYECTOS ANUALES {99000
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3.11.3 Estados Financieros

3.11.3.1 Estados financieros proyectados

MOTO MANDADO CIA. LTDA.
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
ANOS 2019 - 2023
VALORADO EN USD $

2019 2020 2021 2022 2023
Ventas 334.100,00 369.070,00 408.111,00 450.692,10 497.771,40
- Gastos Operacionales 292.370,94 331.594,89 364.459,48 392.336,58 446.397,95
= UTILIDAD OPERACIONAL 41.729,06 37.475,11 43.651,52 58.355,52 51.373,45
- Gastos Financieros 26.122,18 22.395,10 17.732,74 11.900,40 4.604,46
+ Otros Igresos - - - - 6.804,00
- Otros Egresos - - - -
= UTILIDAD ANTES DE IMP. Y PART. 15.606,88 15.080,01 25.918,78 46.455,12 53.572,99
- 15% Participacion Trabajadores 2.341,03 2.262,00 3.887,82 6.968,27 8.035,95
= UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 13.265,85 12.818,00 22.030,96 39.486,86 45.537,04
- 25% Impuesto a la Renta " 3.316,46 " 3.204,50 7 550774 7 987171 " 11.384,26
= UTILIDAD NETA 9.949,39 9.613,50 16.523,22 29.615,14 34.152,78
- 5% Reserva Legal " 497,47 7 480,68 7 826,16 " 1.480,76 ” 1.707,64
= UTILIDAD A DISPOSICION DE ACC. 9.451,92 9.132,83 15.697,06 28.134,38 32.445,14
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3.11.3.2 Estados de situacion final

MOTO MANDADO CIA. LTDA.
BALANCE GENERAL
AL 31 DE DICIEMBRE DE CADA ANO
VALORADO EN USD$

2019 2020 2021 2022 2023
ACTIVOS
Activos No Corrientes
Vehiculos 10.400,00 10.400,00 10.400,00 " 10.400,00 10.400,00
Muebles y Enseres 9.820,00 9.820,00 9.820,00 9.820,00 9.820,00
Equipo de Computacion 13.800,00 13.800,00 13.800,00 13.800,00 13.800,00
Depreciacion Acumulada (19.328,67) (38.657,33) (57.986,00) (70.648,00) (83.310,00)
Software 35.000,00 35.000,00 ~ 50.000,00 50.000,00 50.000,00
Total Activos No Corrientes 49.691,33 30.362,67 26.034,00 13.372,00 710,00
Activos Corrientes
Caja - Bancos 151.563,30 195.835,42 222.341,84 267.956,53 325.495,62
Total Activos Corrientes 151.563,30 195.835,42 222.341,84 267.956,53 325.495,62
TOTAL ACTIVOS 201.254,64 226.198,09 248.375,84 281.328,53 326.205,62
PATRIMONIO Y PASIVO
Patrimonio
Capital 20.000,00 20.000,00 20.000,00 20.000,00 20.000,00
Reserva Legal 497,47 978,14 1.804,31 3.285,06 4.992,70
Utilidades del Ejercicio 9.451,92 18.584,75 34.281,81 62.416,19 94.861,33
Total Patrimonio 29.949,39 39.562,89 56.086,11 85.701,26 119.854,03
Pasivo
Participacion Trabajadores 2.341,03 2.262,00 3.887,82 6.968,27 8.035,95
Impuesto a la Renta 3.316,46 3.204,50 5.507,74 9.871,71 11.384,26
Obligaciones Bancarias 107.264,93 88.685,63 65.443,96 36.369,95
Total Pasivo 112.922,43 94.152,13 74.839,52 53.209,93 19.420,21
TOTAL PATRIMONIO Y PASIVO 142.871,82 133.715,02 130.925,63 138.911,19 139.274,24
58.382,82 92.483,07 117.450,21 142.417,34 186.931,38
(186.931,38)
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3.11.3.3 3.7.3.3 Flujo del proyecto

MOTO MANDADO CIA. LTDA.

FLUJO DE CAJA
ANOS 2019 - 2023

VALORADO EN USD $

ENTRADAS 2019 2020 2021 2022 2023
VENTAS AL CONTADO 385.420,00 369.070,00 408.111,00 450.692,10 497.771,40
TOTAL ENTRADAS 385.420,00 369.070,00 408.111,00 450.692,10 497.771,40
SALIDAS
GASTOS ADMINISTRATIVOS 161.109,12 166.184,25 200.296,82 218.609,65 243.589,18
SUELDOS Y SALARIOS 133.920,45 140.983,27 175.083,52 200.050,66 225.017,80
GASTOS EN EQUIPOS 500,00 501,05 502,10 503,16 504,21
SERVICIOS BASICOS 4.560,00 4.569,58 4.579,17 4.588,79 4.598,42
GASTOS DE CONSTITUCION 2.000,00 - - - -
DEPRECIACION y AMORTIZACIONES 19.328,67 19.328,67 19.328,67 12.662,00 12.662,00
UTILES DE OFICINA 800,00 801,68 803,36 805,05 806,74
GASTOS DE VENTAS 124.199,00 131.310,40 139.195,51 148.759,79 158.294,74
COMISIONES VENDEDORES 33.410,00 36.907,00 40.811,10 45.069,21 49.777,14
POLIZA FIEL CUMPLIMIENTO 3.341,00 3.690,70 4.081,11 4.506,92 4.977,71
COMISION PAGO TARJETA DE CREDITO 26.728,00 29.525,60 32.648,88 36.055,37 39.821,71
CAPACITACION 1.320,00 1.680,00 2.040,00 2.400,00 2.880,00
PUBLICIDAD 50.000,00 50.105,00 50.210,22 50.315,66 50.421,32
ARRIENDOS 8.400,00 8.400,00 8.400,00 8.400,00 8.400,00
MANTENIMIENTO VEHICULO 1.000,00 1.002,10 1.004,20 2.012,63 2.016,85
PAGO POR OBLIGACION BANCARIA 40.974,41 40.974,41 40.974,41 40.974,41 40.974,41
INVERSIONES DE CAPITAL - - 15.000,00 - -
Participacion Trabajadores 2.341,03 2.262,00 3.887,82 6.968,27
Impuesto a la Renta 3.316,46 3.204,50 5.507,74 9.871,71
TOTAL SALIDAS 326.282,53 344.126,55 400.933,25 417.739,41 459.698,31
ENTRADAS 385.420,00 369.070,00 408.111,00 450.692,10 497.771,40
- SALIDAS 326.282,53 344.126,55 400.933,25 417.739,41 459.698,31
DEPRECIACION 19.328,67 19.328,67 19.328,67 12.662,00 12.662,00
RECUPERACION INVERSION 6.804,00
= FLUJO DE CAJA N 78.466,14 44.272,12 26.506,42 45.614,69 57.539,09
SALDO INICIAL DE CAJA 73.097,17 151.563,30 195.835,42 222.341,84 267.956,53
REPARTO DIVIDENDOS
SALDO FINAL DE CAJA 151.563,30 195.835,42 222.341,84 267.956,53 325.495,62
9.451,92 9.132,83 15.697,06 28.134,38 32.445,14
19.328,67 19.328,67 19.328,67 12.662,00 12.662,00
(142.117,17) 28.780,59 28.461,50 35.025,73 40.796,38 45.107,14
($24.144,08)
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3.11.3.4 Indicadores Financieros

INDICADORES DE LIQUIDEZ

Capital De Trabajo =

Capital De Trabajo

Capital De Trabajo

ind. de Liquidez =

ind. de Liquidez =

ind. de Liquidez =

ind. de Prueba Acida =

ind. de Prueba Acida =

ind. de Prueba Acida =

Ac. Corr. -
32549562 -
306.075,41

Activo Corriente

Pas. Corr.

19.420,21

Pasivo Corriente

325.495,62

19.420,21
16,76

A.Corriente -

Inventarios

P. Corriente

32549562 -

19.420,21

16,76

MOTO MANDADO CIA. LTDA.
INDICADORES FINANCIEROS

2023

INDICADORES DE ACTIVIDAD

Ventas Netas

Rotacién de Cartera =

Dias de Ctas. x Cob =

Prom. de Ctas por Cob.

365

Rotacion de Cartera

Costo de Ventas

Rotacion de Invent =

Rotacion de Invent =

Rotacién de Invent =

Dias de Vta Inventar =

Dias de Vta Inventar =

Dias de Vta Inventar =

Rotacion del Act. Tot =

Rotacion del Act. Tot =

Rotacién del Act. Tot =

3.11.3.5 Célculo de la tasa de descuento, VAN Y TIR

Promedio Inventarios

365
Rot. de Invent.

MOTO MANDADO CIA. LTDA.
CALCULO DEL VAN Y LA TIRm

ANO FLUJO VALOR PRESENTE

0 (142.117,17) (142.117,17)
1 78.466,14 68.018,50
2 44.272,12 33.267,47
3 26.506,42 17.265,74
4 45.614,69 25.756,32
5 57.539,09 28.163,51

VAN 30.354,37

(16.107,85)
SIMULACION

Costo de oportunidad del capital

Riesgo Pais (BCE)

TASA DE DESCUENTO

15,36%
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INDICADORES DE ENDEUDAMIENTO

Razén de Deuda Tot =

Razo6n de Deuda Tot =

Razén de Deuda Tot =

Razo6n de Apalanc =

Razon de Apalanc =

Razén de Apalanc =

Pasivo Total

Activo Total

19.420,21
326.205,62

0,06

Patrimonio
Activo Total

119.854,03

326.205,62

0,37

INDICADORES DE RENTABILIDAD

365
0.00 Margen de Utilidad = —Jtidad Neta__
Ventas
- _ 34.152,78
Ventas Margen de Utilidad = 7497771‘40
Activo Total
Margen de Utilidad = 6,86%
497.771,40
326.205,62 Rent sobre Activos = Ut|I|Qad Neta
Activo Total
1,53
. _ 34.152,78
Rent sobre Activos = 326.205.62
Rent sobre Activos = 10,47%
68018
TIRmMm = 12,17%




3.11.3.6 Calculo del punto de equilibrio
MOTO MANDADO CIA. LTDA.
DETERMINACION DE PUNTO DE EQUILIBRIO

COSTOS FIJOS 2019 2020 2021 2022 2023
SUELDOS Y SALARIOS 140.983,27 175.083,52 200.050,66 225.017,80 269.531,83
SERVICIOS BASICOS 4.560,00 4.569,58 4,579,17 4,588,79 4,598,42
DEPRECIACION y

AMORTIZACIONES 19.328,67 19.328,67 19.328,67 12.662,00 12.662,00
UTILES DE OFICINA 800,00 801,68 803,36 805,05 806,74
ARRIENDOS 8.400,00 8.400,00 8.400,00 8.400,00 8.400,00
CAPACITACION 1.320,00 1.680,00 2.040,00 2.400,00 2.880,00
PUBLICIDAD 55.000,00 55.115,50 55.231,24 55.347,23 55.463,46
MANTENIMIENTO VEHICULO 1.000,00 1.002,10 1.004,20 2.012,63 2.016,85
TOTAL 231.391,94 265.981,04 291.437,31 311.233,49 356.359,31

COSTOS VARIABLES 2019 2020 2021 2022 2023
POLIZA FIEL CUMPLIMIENTO 3.341 3.691 4,081 4,507 4978
COMISIONES 60.138,00 66.432,60 73.459,98 81.124,58 89.598,85
TOTAL 63.479,00 70.123,30 77.541,09 85.631,50 94.576,57

2019 2020 2021 2022 2023
VENTAS 334.100,00 369.070,00 408.111,00 450.692,10 497.771,40

PUNTO DE EQUILIBRIO 285.669,06 328.371,66 359.799,14 384.238,88 439.949,76

PUNTO DE EQUILIBRIO
Ventas
1 y Costos $

Ingresos

Costos Totales

285.669,06

231.392

gostos Fijos

Cantidad de
Productos

v

PUNTO DE EQUILIBRIO
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3.12 Financiamiento

AMORTIZACION PRESTAMO

Capital Pagado

Afios Capital Interés Cuota Capital Pagado Saldo Gasto Interés  Pago Anual Anual
1 122.117,17 2.299,87 3.414,53 1.114,66  121.002,50
2 121.002,50 2.278,88 3.414,53 1.135,65 119.866,85
3 119.866,85 2.257,49 3.414,53 1.157,04  118.709,81
4 118.709,81 2.235,70 3.414,53 1.178,83  117.530,98
5 117.530,98 2.213,50 3.414,53 1.201,03  116.329,94
6 116.329,94 2.190,88 3.414,53 1.223,65 115.106,29
7 115.106,29 2.167,84 3.414,53 1.246,70  113.859,59
8 113.859,59 2.144,36 3.414,53 1.270,18  112.589,41
9 112.589,41 2.120,43 3.414,53 1.294,10  111.29531
10 111.295,31 2.096,06 3.414,53 1.318,47  109.976,84
11 109.976,84 2.071,23 3.414,53 1.343,30  108.633,54
12 108.633,54 2.045,93 3.414,53 1.368,60  107.264,93 26.122,18 40.974,41 14.852,23
13 107.264,93 2.020,16 3.414,53 1.394,38  105.870,55
14 105.870,55 1.993,90 3.414,53 1.420,64  104.449,92
15 104.449,92 1.967,14 3.414,53 1.447,39  103.002,52
16 103.002,52 1.939,88 3.414,53 1.474,65 101.527,87
17 101.527,87 1.912,11 3.414,53 1.502,43  100.025,44
18 100.025,44 1.883,81 3.414,53 1.530,72 98.494,72
19 98.494,72 1.854,98 3.414,53 1.559,55 96.935,17
20 96.935,17 1.825,61 3.414,53 1.588,92  95.346,25
21 95.346,25 1.795,69 3.414,53 1.618,85  93.727,40
22 93.727,40 1.765,20 3.414,53 1.649,33 92.078,07
23 92.078,07 1.734,14 3.414,53 1.680,40  90.397,67
24 90.397,67 1.702,49 3.414,53 1.712,04  88.685,63 22.395,10 40.974,41 18.579,31
25 88.685,63 1.670,25 3.414,53 174429  86.941,34
26 86.941,34 1.637,40 3.414,53 1.777,14 85.164,20
27 85.164,20 1.603,93 3.414,53 1.810,61 83.353,59
28 83.353,59 1.569,83 3.414,53 1.844,71  81.508,88
29 81.508,88 1.535,08 3.414,53 1.879,45  79.629,43
30 79.629,43 1.499,69 3.414,53 1.914,85 77.714,59
31 77.714,59 1.463,62 3.414,53 1.950,91  75.763,68
32 75.763,68 1.426,88 3.414,53 1.987,65 73.776,03
33 73.776,03 1.389,45 3.414,53 2.02509  71.750,94
34 71.750,94 1.351,31 3.414,53 2.063,22  69.687,72
35 69.687,72 1.312,45 3.414,53 2.102,08 67.585,63
36 67.585,63 1.272,86 3.414,53 2.141,67 65.443,96 17.732,74 40.974,41 23.241,66
37 65.443,96 1.232,53 3.414,53 2.182,01  63.261,96
38 63.261,96 1.191,43 3.414,53 2.223,10 61.038,86
39 61.038,86 1.149,57 3.414,53 2.264,97  58.773,89
40 58.773,89 1.106,91 3.414,53 2.307,63  56.466,26
41 56.466,26 1.063,45 3.414,53 2.351,09 54.115,18
42 54.115,18 1.019,17 3.414,53 239536 51.719,81
43 51.719,81 974,06 3.414,53 2.440,48 49.279,33
44 49.279,33 928,09 3.414,53 2.486,44  46.792,89
45 46.792,89 881,27 3.414,53 2.533,27  44.259,62
46 44.259,62 833,56 3.414,53 2.580,98 41.678,65
47 41.678,65 784,95 3.414,53 2.629,59  39.049,06
48 39.049,06 735,42 3.414,53 267911  36.369,95 11.900,40 40.974,41 29.074,01
49 36.369,95 684,97 3.414,53 2.729,57 33.640,38
50 33.640,38 633,56 3.414,53 2.780,97  30.859,41
51 30.859,41 581,19 3.414,53 2.833,35  28.026,06
52 28.026,06 527,82 3.414,53 2.886,71 25.139,35
53 25.139,35 473,46 3.414,53 2.941,08  22.198,28
54 22.198,28 418,07 3.414,53 2.996,47 19.201,81
55 19.201,81 361,63 3.414,53 3.052,90  16.148,91
56 16.148,91 304,14 3.414,53 311040  13.038,51
57 13.038,51 245,56 3.414,53 3.168,98 9.869,54
58 9.869,54 185,88 3.414,53 3.228,66 6.640,88
59 6.640,88 125,07 3.414,53 3.289,46 3.351,42
60 3.351,42 63,12 3.414,53 3.351,42 (0,00) 4.604,46 40.974,41 36.369,95

$ 82.754,88 $204.872,04 $ 122.117,17

$ 82.754,88 $204.872,04 $ 122.117,17

Tasa anual 22,60%

Periodos 60
Préstamo por $122.117,17
Pagos al afio 12

Anualidad  $  3.414,53
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3.13 Estudio Ambiental
Respecto al tema ambiental, la aplicacion no pone en riesgo al medio ambiente, por el

contrario, busca aportar a la conservacion de este, reutilizando medios de transporte que se

encuentran ya en circulacion y que no consumen tanta gasolina como son las motos.

Los mecanismos que permitirdn emitir menos contaminacion por medio del uso de la
aplicacion se fundamentan en primer lugar, en que las empresas -evitaran
sobredimensionar el transporte requerido dependiendo del tamafio de la carga o
paquete a ser transportado y evitar que transportes de gran tamario recorran la ciudad
con paquetes de poco peso faciles de ser trasnsportados en moto, bajando con esto los
niveles de emision de gases de transportes de gran cilindraje.

Al disminuir el cilindraje de las unidades de transporte (motos) , se disminuye también
el uso de combustibles fosiles, esto disminuye o evita que mas unidades de transporte
de gran tamafio se encuentren circulando en la ciudad evitando con esto que se eleven

los niveles de contaminacién y creando conciencia para evitar calentamiento global.
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CONCLUSIONES

El desarrollo tecnoldgico evidenciado en los Gltimos afios ha permitido el desarrollo de
nuevos modelos de negocio basado en la tecnologia. Durante los primeros afios del
siglo 21, se evidencid el surgimiento de negocios basado en la Web los cuales
revolucionaron aspectos como la compra y venta de productos. A partir del afio 2010,
el surgimiento de los Smartphones vuelve nuevamente a revolucionar la vida de las
personas ofreciéndoles nuevos servicios relacionados con el transporte, el
entretenimiento, entre otros. En ese sentido, este trabajo ha permitido desarrollar un
nuevo modelo de negocio, en el cual se integran tres componentes para brindar un

servicio de calidad a los ciudadanos del Distrito Metropolitano de Quito.

El estudio de mercado determind que existe un importante nimero de personas (15000)
que requieren un servicio especializado de Courier y Delivery dado que la actual oferta
de este servicio no ha satisfecho con sus expectativas. Una de las razones es la no
existencia de una aplicacion integradora para ambos servicios (Courier y Delivery).
Adicionalmente, el costo también representa un aspecto de insatisfaccion en los

clientes, dado que no se ajusta a sus necesidades especificas.

Moto Mandado permitira generar recursos adicionales tanto a personas que utilizan
motos como medio de transporte, asi como a empresas que desean promocionar y

distribuir sus productos a traves de canales alternativos.

Moto Mandado permitira el desarrollo de nuevas tecnologias relacionadas con la
gestion de datos e informacion. En especial, la empresa trabajard en temas de

Georreferenciacion para poder ampliar su cartera de clientes.

Luego del estudio realizado, se evidencia que el producto que la empresa ofrecera a sus
clientes es netamente tecnoldgico, razon por la cual se hara un énfasis especial en las

areas de tecnologia. Es importante sefialar que el proceso de desarrollo deber ser tan
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agil que permitira responder a cambios o corregir problemas de manera inmediata.
Adicionalmente, considerando que se requiere infraestructura especializada, se

utilizara los servicios en la nube. La empresa no comprara infraestructura tecnologica.

La implementacién de la aplicacion iniciara construyendo un minimo producto viable
el cual se ird mejorando de acuerdo con las sugerencias de los usuarios. De esta manera
se busca estar en el mercado lo antes posible, y sobre todo construir una solucion

acorde a los requerimientos de los usuarios.

Es de vital importancia para la empresa monitorear el correcto funcionamiento del
negocio. Por esta razon se han definido una serie de indicadores que permitiran tomar

correctivos o promover estrategias en el menor tiempo posible.

Moto Mandado constituye un Startup Tecnologico Ecuatoriano, razon por la cual
espera poder conseguir el apoyo de instituciones publicas que faciliten la creacion y

puesta en marcha de la empresa en poco tiempo.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda el estudio de casos de negocios relacionados con la creacion de
empresas como Google, Facebook, Microsoft, entre otras, de tal manera que se pueda
identificar sus fortalezas y debilidades, facilitando de esta manera a los estudiantes el
conocimiento necesario para poder emprender compafiias tecnolégicas de alto impacto

social y econdémico.

Se recomienda realizar estudios de mercado que permita identificar el uso de nuevas
tecnologias en la vida de los ciudadanos del Distrito Metropolitano de Quito.
Adicionalmente, publicar estos estudios, de tal manera que pueda ser consultado por
estudiantes que busquen como alternativa laboral la creacion de nuevas fuentes trabajo

a traves del emprendimiento.

Se recomienda establecer relaciones comerciales con empresas de productos
complementarios de tal manera que se pueda hacer frente a empresas mundiales como
Uber, Glove, Cabify, entre otras.

Se recomienda establecer relaciones con Universidades para formar mano de obra

calificada con sélidos conocimientos en las tecnologias utilizadas por Moto Mandado.

Se recomienda un adecuado manejo de la parte legal, sobre todo en temas de derechos
de autor. Si bien el proceso no es complicado en algin momento resulta engorroso los

tramites requeridos.

Se recomienda planificar el producto a largo plazo, dado el entorno cambiante en la
forma de hacer negocios, la tecnologia, y la normativa vigente en el pais.
Adicionalmente, se sugiere evaluar que sectores se verian afectados con este servicio
de tal manera que se busque establecer didlogos previos al lanzamiento de la

aplicacion.
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e Se recomienda conversar con organismos de control, para promover el intercambio de
informacidn con entidades pablicas de tal manera que se pueda validar la informacion

de los motorizados previo al registro de este en la plataforma.
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ANEXOS

Entrevista realizada a profesionales expertos

Experto en Innovacion
¢En los Gltimos afios las aplicaciones moviles han revolucionado algunos negocios, cree usted que se puede

seguir innovando?

Efectivamente, siempre se puede innovar. Solo es cuestién de entender de qué se trata. La innovacion esta
ligada con la forma de hacer negocios, los procesos que tienen las empresas y la tecnologia que usan. Si en una
de estas 3 aristas las empresas realizan cambios profundos estan innovando. Esta innovacion puede ser radical

cuando se realizan cambios profundos o semiradical cuando son cambios importantes a algo ya existente.

Uno de los sectores donde se han producido cambios importantes es el sector del transporte con la

aparicion de servicios como: Uber, Cabify, entre otros. ¢Piensa usted qué se ha saturado este segmento?

No en realidad. Sin embargo, para identificar oportunidades es necesario identificar cual es el problema. Si
usted se fija, la aparicién de estos servicios en primera instancia ha creado malestar en el sector. Personas que se
oponen a estas empresas. Sin embargo, existe otro grupo de personas que han visto esta como una oportunidad y
entonces han comenzado a implementar también mejoras al servicio. Existen por ejemplo operadoras de Taxis,
qgue se han modernizado y han implementado este tipo de plataformas, brindando un mejor servicio a la
ciudadania. Si usted se fija en lo que he hablado, la palabra clave es servicio. Eso es lo que la gente busca. En ese
sentido, si se quiere seguir innovando en este sector, se debe identificar qué servicios se puede mejorar. Por

ejemplo, algo en lo que las personas podrian trabajar esta relacionado con el transporte de productos.
En la actualidad existe ya empresas de Courier, de qué manera usted puede identificar una oportunidad.

Algunas empresas efectivamente cuentan ya con este servicio. Por ejemplo, si usted desea enviar un bien de
una provincia a otra, usted utiliza el servicio de encomiendas. Sin embargo, que pasa si usted necesita enviar un

producto de un lugar a otro de la ciudad. ;Qué servicio utilizaria?

En base a mi experiencia y visién de negocio, he pensado en desarrollar una aplicacion justamente para

permitir a las personas enviar productos. ¢Le parece una buena idea?

Extraordinaria idea. Retomando una de las preguntas anteriores, las personas dependemos mucho de nuestros
dispositivos moviles, lo cual no muchas veces es visto bien. Sin embargo, la razén por la que lo hacemos es
porque existen aplicaciones que realmente facilitan nuestras vidas. Si existiera una aplicacion que permita

transportar cosas, a un costo adecuado y a un buen tiempo seria extraordinario.
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Encuesta a usuarios Smartphone que trabajan en el D.M. de Quito

Objetivo de la encuesta: Determinar el comportamiento potencial de los usuarios de

Smartphone que laboran en el D.M de Quito, para demandar servicios de Courier, Delivery y

promocion de productos por medio de un APP y que los mismos sean transportados en moto.

Cuestionario:

1.

¢Ha utilizado usted su Smartphone para compras por internet, en el Ultimo trimestre?
Sl ( )

NO ( )

Si su respuesta es Sl, proceda con las siguientes preguntas.

¢Qué tipo de productos ha comprado usted, por internet, en el tltimo trimestre?
Comida preparada (
Cosméticos
Medicinas

Bisuteria

Articulos tecnoldgicos
Suministros

Comida para mascotas

Repuestos automotrices

AN AN AN AN AN N N/
N N’ N N N N N N N

Regalos
OIS

¢Cuantas veces ha comprado usted en el tltimo trimestre?

1 a 3 veces ( )
4 a 6 veces ( )
7 0 mas veces ( )

¢Qué forma de pago ha preferido Usted al comprar por internet?
Débito bancario ( )
Tarjeta de Credito ( )
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Efectivo ( )

¢Le gustaria contar en su Smartphone con una aplicacion movil (APP) de servicio de
entrega-recepcion de: documentos, articulos y productos transportados en motos que le
permitan ahorrar su tiempo?

SI ( )

NO ( )

¢Desearia usted contar con una Aplicacion movil (APP) para promocionar y vender sus
productos y que los mismos sean entregados a sus clientes en Quito, en corto tiempo, a

través un servicio de courier y delivery operado por motos?

Si ( )
NO ( )
¢Queé le gustaria promocionar y vender a través de una Aplicacion movil en su
Smartphone?
e Ropa

e Cosméticos
e Bisuteria
e Postres / Bocaditos

e Comida preparada

e e e e
~— ~— ~— ~—~ ~—~ ~—

e Articulos de Supermercado

0 Otr0S

¢Le interesaria generar ingresos adicionales semanales si Usted dispone de una moto

en casa que seria utilizada para un servicio de courier y delivery de articulos en Quito?

Sl ( )
NO ( )

¢Le interesaria que su empresa 0 negocio pueda promocionar productos por medio de

internet y que estos se puedan visualizar en un aplicativo para Smartphone?

sl ( )
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10.

11.

12.

13.

NO ( )

Cual es el beneficio de mayor importancia que el aplicativo puede aportar a su

negocio:

Confianza

Rapidez

Seguridad

Garantia en entrega/recepcion.

Disminucién de costos

AN N N N N N
SN N’ N N N N

Tecnologia

Le gustaria recibir promociones y gratiudades por medio de una APP

sl ( )
NO ( )

Considera usted importante que todo los paquetes y productos trasportados cuenten

con garantia y seguro?

Sl ( )
NO ( )
De acuerdo a su experiencia, cual es el principal factor de optimizacion que un

aplicativo movil de Courier y delivery podria aportar a su empresa?

Optimizacion de tiempo
Optimizacion de recursos

Optimizacion de costos

—~ A~~~
~— ~— ~ ~

Optimizacion en el servicio.
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Tabulacion Encuestas

1. ¢Ha utilizado usted su Smartphone para compras por internet, en el Gltimo trimestre?

Sl 83,00%
NO 17,00%

100.00%  83.00
% 17.00
50.00% %
0.00% =
SI NO

2. ¢Qué tipo de productos ha comprado usted, por internet, en el tltimo trimestre?

Comida preparada 28%
Cosméticos 7%
Medicinas 21%
Bisuteria 3%
Articulos tecnoldgicos 12%
Suministros 9%
Comida para mascotas 4%
Repuestos automotrices 5%
Regalos 9%
Otros 2%
28%
M Comida
5% preparada

4%
H Cosméticos

E Medicinas

0,
gié’uteria

3%

3. ¢Cudntas veces ha comprado usted en el ultimo trimestre?
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1 a 3 veces 9%
4 a 6 veces 69%
7 0 masveces 22%

e

= 1 a3 veces abveces = 70masveces

4.- ¢ Qué forma de pago ha preferido Usted al comprar por internet?

Débito bancario 32,00%
Tarjeta de Crédito 58,00%
Efectivo 10,00%
10.00%
58.00%

B Débito bancario ® Tarjeta de Crédito ® Efectivo

5.- ¢Le gustaria contar en su Smartphone con una aplicacion movil (APP) de
servicio de entrega-recepciébn de: documentos, articulos y productos

transportados en motos que le permitan ahorrar su tiempo?

S| 89,00%

NO 11,00%
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6.- ¢Desearia usted contar con una Aplicacion mévil (APP) para promocionar y vender

sus productos y que los mismos sean entregados a sus clientes en Quito, en corto tiempo,

a través un servicio de courier y delivery operado por motos?

S| 73,00%

NO 27,00%

ES| mNO

7.- ¢Qué le gustaria promocionar y vender a través de una Aplicacion movil en su

Smartphone?
Postres / Comida Articulos de
Ropa Cosméticos | Bisuteria | Bocaditos preparada Supermercado Otros
18,00% 4,00% 4,00% 15,00% 33,00% 17,00% 9,00%
' 35.00% 33.00%
30.00%
25.00%
18.007
20.00% i 15.00% 17008
15.00% 9.00%
10.00% .00% 4.00%
5.00% =9
0.00%
o o o
& & &‘&\v S Sp‘” & P
‘-}‘s ‘b\‘, 00. Q.Q w‘sf
@ & < &
& & N
& S 5
QO"" & 0,90
o}\a




8.- ¢ Le interesaria generar ingresos adicionales semanales si Usted dispone de una
moto en casa que seria utilizada para un servicio de courier y delivery de articulos

en Quito?

56,00%

44,00%

160.00% 56.00%
40.00%
20.00%

0.00%

9.- Le interesaria que su empresa 0 negocio pueda promocionar productos por
medio de internet y que estos se puedan visualizar en un aplicativo para

Smartphone?

88,00%

12,00%

100.00% 88.00%
80.00%
60.00%
40.00%
20.00%

0.00%
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10.-Cual es el beneficio de mayor importancia que el aplicativo puede aportar a su

negocio?

Confianza 8%
Rapidez 33%
Seguridad 12%
Garantia en
entrega/recepcion. 8%
Disminucion de costos 22%
Tecnologia 17%

35% 33%

30%

L 25%

Titulo del ej
[N
(9]
X

1

B Confianza Tiwisprise
[ Seguridad [J Garantia en entrega/recepcion.
[ Disminucién de costos M Tecnologia

11.- Le gustaria recibir promociones y gratuidades de los establecimientos de su

preferencia por medio de una Aplicacion Mavil

S| 58,00%
NO 42,00%
60.00% 58.00%
40.00%
20.00%
0.00%
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12.- Que tan importante considera usted que todos los paquetes y productos

trasportados cuenten con garantia y seguro?

POCO IMPORTANTE 8%
IMPORTANTE 34%
MUY IMPORTANTE 58%

POCO
IMPORTAN
TE, 8%

IMPORTAN

MUY TE, 34%
IMPORTAN

TE, 58%

* POCO IMPORTANTE ® IMPORTANTE

® MUY IMPORTANTE

13.- ¢ De acuerdo a su experiencia, cual es el principal factor de optimizacion que

un aplicativo mévil de Courier y delivery podria aportar a su empresa?

Optimizacion de tiempo 34%
Optimizacion de
recursos 16%
Optimizacion de costos 28%
Optimizacion en el
servicio. 22%
35% 33%
30%
Q
T25%
220%
215%
2109
£10%

5%
0%

B Confianza [ Rapidez
[ Seguridad T'tﬂgg%ln%ig en entrega/recepcion.

E Disminucién de costos M Tecnologia



Marca

©oND A WN

Procedimiento para registro de Marca y Software en SENADI

Busqueda fonética

Apertura de casillero virtual.

Presentacion de solicitud en el sistema en linea.

Pago de tasa de solicitud de registro correspondiente al valor de $208.00.
Examen de forma

Publicacion de la marca solicitada en la Gaceta de Propiedad Industrial.
Oposicidén

Examen de registrabilidad.

Emision del titulo.

Software

Ingresar solicitud escrita a maquina o computadora, con la siguiente informacion.

1.

No ok owN

Datos del Autor o Autores

Datos de la Obra

Datos del Titular de la Obra

Elementos del programa de ordenador adjuntados
Datos del productor

Datos del solicitante

Requisitos adicionales:

a.

® o 0o

Entregar ejemplar de la obra.

Adjuntar recibo de pago de la tasa correspondiente.

Anexar fotocopia de la cédula de ciudadania del autor/autores

Adjuntar patrocinio del abogado es recomendable no obligatorio

Adjuntar en una hoja adicional informacién relevante que no consta en los
campos del formulario.
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Costos de Registro de Propiedad Intelectual

Concepto Valor Descuento Total
Tramite de solicitudes de registro inscripcion o $ 208 50% $ 104
concesion de derecho de Marcas
Tramite de solicitudes de registro inscripcién o $ 208 50% $ 104
concesién de derecho de Nombre Comercial
Tramite de solicitudes de registro inscripcion o $ 208 50% $ 104
concesion de derecho de Lema Comercial
Informe de Blsqueda General de Signo distintivo $16 50% $8
Tramite de solicitud de registro de base de datos. $20 50% $10
obras audiovisuales y programas de ordenador
(Certificado incluido).
Blsquedas de base de datos nacional de disefios $ 36 50% $18
industriales
Presentacion de solicitudes de Registro. inscripcion | $ 526,46 90% $52.65
0 concesion de Derechos de Disefios Industriales
Publico Objetivo
Motorizado
Descripcion

Juan y Maria son personas que utilizan una
moto como medio de transporte para realizar
sus actividades cotidianas. Buscan también
generar recursos econdémicos adicionales

utilizando su medio de transporte.

Edad: Entre 18 — 75 afios.

Género: Masculino y Femenino

Informaciéon Demografica:

Estudiantes Universitarios
Ocupacion: | Profesionales

Mensajeros

Nivel de Estudios de segundo nivel
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Educacion:

Nivel Técnico

Estudios de tercer nivel

Estudios de cuarto nivel

Informacion Geograéfica: Ciudad: Que vivan en Quito o realicen
actividades personales,
profesionales, o comerciales en
la ciudad de Quito.

Informacién Psicografica: Actividades | ¢ Realizan mensajeria para

o Aficiones: empresas comerciales.

e Prefieren movilizarse a
través de motocicletas para
evitar trafico.

Intereses: e Emprendedor
Estatus e Medio bajo
Social e Medio

Necesidades:

e Generar recursos adicionales.

e Optimizar tiempo.

e Realizar varias actividades mientras se

desplaza por la ciudad

Deseos:

e Utilizar su medio de transporte y un

dispositivo movil para tener una actividad

comercial adicional.

Usuario Smartphone requiere servicio de Courier o Delivery.
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Descripcion

Juan y Maria son personas que requieren

servicios de Courier o Delivery por sus

actividades comerciales o personales. Buscan

un servicio rapido, seguro y confiable para

transportar sus productos o documentos.

Edad: Entre 18 — 75 afos.

Género: Masculino y Femenino
Profesionales
Estudiantes

Ocupacioén: )

. . Empresarios
Informacién Demogréfica:

Amas de Casa
Estudios de segundo nivel

Nivel de Nivel Técnico

Educacion: Estudios de tercer nivel
Estudios de cuarto nivel

Informacién Geografica: Ciudad: Que vivan en Quito o realicen
actividades personales,
profesionales, o comerciales
en la ciudad de Quito.
Informacion Psicogréfica: Actividadeso | ¢ Cuentan con negocios

Aficiones: propios.

e Trabajan en relacién de
dependencia.
e Realizan actividades
domeésticas.
Intereses: e Entregar 0  recuperar

productos rapidamente.

e Comodidad y Seguridad.

117




Estatus e Medio
Social e Medio Alto
e Alto

Necesidades:

e Enviar o recibir productos o paquetes de

forma rapida o segura en el Distrito

Metropolitano de Quito.

Deseos:

e Entregar o recibir cualquier producto en el
Distrito Metropolitano de Quito haciendo

uso de su teléfono inteligente.

Empresa que desea promocionar y comercializar productos

Descripcion

Empresa que desea  promocionar

y

comercializar sus productos a través de un

canal alternativo, tercerizando el servicio de

delivery a buen costo y de forma segura.

Caracterizacion

Finalidad: | Comercial
Industriales

Sector: )
Comerciales
Micro

Tamafho: Pequeria
Mediana
Individuales

Forma o

o Juridicas

Juridica: _

Sociedades
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Ubicacién: | Distrito Metropolitano de Quito
Ambito de | Local

accion:

Esta Comercial

Innovando: | Innovacién en técnicas o

canales de promocion
Innovacién en técnicas de
posicionamiento o canales de

venta

Empresa que desea enviar o recibir productos.

Descripcion

Empresa que desea enviar o recibir productos

en el Distrito Metropolitano de Quito.

Caracterizacion

o Comercial

Finalidad: o
Sin fines de Lucro
Industriales

Sector: _
Comerciales
Micro

. Pequeiia

Tamafo: ]
Mediana
Grande

Forma Individuales

Juridica: Juridicas
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Sociedades

Ubicacion: | Distrito Metropolitano de Quito
Ambito de | Local
accion: Nacional

Multinacional
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