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PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DE SERVICIOS DE

ENTREGAS A DOMICILIO (DELIVERY) EN EL CANTON DURAN

Autores: Arellano Daquilema Ronny Michael
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Tutor: Msc. Wladimir Del Rosario

Resumen
El presente trabajo plasma el analisis y evaluacion de una propuesta de negocio para implementar
la creacion de una empresa que ofrece servicio a domicilio (Delivery) en el canton Duran
perteneciente a la Provincia del Guayas, se efectud una investigacién con modalidad de campo
ademas se aplico investigacion descriptiva, para establecer una relacion con las personas objeto
del estudio, con la finalidad de saber a fondo su manera de comportamiento y conocer qué criterio
emplea el segmento seleccionado al momento de elegir el servicio a domicilio, se procedié a
utilizar las técnicas de encuestas, con el propdésito de que el servicio Delivery (TelollevoDurén),
tiene como propdésito de satisfacer las necesidades de los clientes, para brindar un servicio

inmediato y bajo las normas de higienes que hoy se vive actualmente en el pais.
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BUSINESS PLAN FOR THE CREATION OF A HOME DELIVERY SERVICE

COMPANY IN DURAN CANTON
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Abstract

The present work reflects the analysis and evaluation of a business proposal to implement the
creation of a company that offers home delivery service (Delivery) in the Duran canton belonging
to the Guayas Province, a field research was carried out and descriptive research was also applied
to establish a relationship with the people under study, In order to know in depth their way of
behavior and to know what criteria the selected segment uses when choosing the Delivery service,
we proceeded to use the techniques of interview and surveys, with the purpose that the Delivery
service (TelollevoDuran), aims to meet the needs of customers, to provide immediate service and

under the standards of hygiene that currently exists in the country.

Keywords: Placement, Product, Service, Customer.
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INTRODUCCION

Las organizaciones tras la busqueda de posicionarse en el mercado y lograr mantener el
mismo nivel que la competencia es algo obligatorio por cumplir. Para ello, las empresas
encontraron una oportunidad de abarcar una parte mas grande del mercado a través del servicio de
delivery, puede ampliar sus capacidades de servicio al cliente, mejorar el posicionamiento de la
marca y formas alternativas de aumentar las ganancias (Schmidt, Young, y Podesta, 2015). Para
ciertas empresas, que recién empiezan sus actividades econémicas, los servicios de delivery
permiten que su inversion inicial no vaya destinada en adquirir en un local de atencién y puedan
atender un mercado sin necesariamente contar con uno, mediante las aplicaciones o pedidos
telefonicos (Castillo, 2014).

El objetivo general de este trabajo de investigacion es proponer un plan de negocio para la
creacion de una empresa de servicio a domicilio en el cantén Durén. Es una actividad en donde el
producto es entregado en la comodidad del hogar del cliente o en el lugar en donde se encuentra el
consumidor. Este servicio brinda la oportunidad de que puedan adquirir el producto con tan solo
una llamada al establecimiento. El Servicio Delivery TelollevoDuran desea tener reconocimiento,
posicionamiento para poder mantenerse y tener productividad en su negocio, con el propésito de

conocer detalles acerca de sus preferencias y motivos al elegir esta opcidn de servicios.



CAPITULO |
1. EL PROBLEMA
1.1 Tema

Plan de negocios para la creacion de una empresa de servicios de entregas a domicilio
(delivery)

1.2 Planteamiento del Problema

El Ecuador ha ido evolucionando a través del tiempo en la era de la digitalizaciéon en
servicios de entregas, por lo cual se ha hecho necesario e indispensable en la utilizacion de esta
nueva modalidad digital para emplear las distintas estrategias de servicios y distribucion, ya que
por medio de esta forma se puede captar la atencién de futuros clientes potenciales y lograr una
rentabilidad en el mercado planteado.

En los ultimos afios los compradores de hoy en dia se le hace mas factible de poder adquirir
un servicio a domicilio, gracias a la tecnologia ya que, desde su hogar, oficina o teléfono celular,
pueden realizar pedidos de acuerdo a sus necesidades y lo recibiran sin demora en el lugar
destinado. En el cantén Duran cada vez son mas las personas que estan en actividades laborales,
no poseen el tiempo necesario para la busqueda de productos, al momento que ellos deseen realizar
el pedido en ese lapso serd atendido por el servicio de entrega Delivery TelollevoDuréan,
pretendiendo posicionarse a futuro como una reconocida marca de servicio a domicilio en el cantén
Duran.

Unos de los factores que debe enfrentar la empresa de servicio de entrega TelollevoDuran
para emprender en conocimiento y posicionamiento, es la identificacion de la marca, ya que hoy

en dia incursionar dentro del mercado de los Servicios Delivery, la marca es de mucha importancia
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puesto que el consumidor siempre busca una identidad que tenga reconocimiento, prestigio y
calidad en su servicio de entrega.

Otro factor importante es que la empresa de Delivery TelollevoDuran tiene que enfrentar,
es la distribucién de la entrega del servicio solicitado, entregando el producto en el menor tiempo
posible y en el lugar indicado del cliente, considerando las variables que conllevan en el momento
de laentrega como el climay trafico para trasladarse al lugar del consumidor. Y como ultimo factor
a enfrentar por parte de la empresa Delivery TelollevoDuran tenemos las promociones, los clientes
que buscan estos servicios siempre estan indagando en nuevas ofertas que brinden un ahorro
econdmico sin descuidar la calidad del servicio que estan contratando.

1.3 Formulacién Del Problema
¢Cbémo disefiar las estrategias de negocio para crear una empresa de servicio de entregas a
domicilio (delivery) TelollevoDuran en el canton Duran?
1.4 Sistematizacion del Problema
e ;Cual es el diagnostico actual de la industria del servicio de entrega a domicilio en el
canton Duran?
e ;Cuales son los factores que determinan el posicionamiento de un servicio de entrega?
e ;Cuales son los mecanismos que agreguen valor al posicionamiento del servicio de
entrega?

e ;Cual son los componentes para la estrategia de distribucion?



1.5 Objetivos de la Investigacion
1.5.1 Objetivo General
Elaborar un plan de negocios para la creacion de una empresa de servicios de entrega a
domicilios (Delivery) en el cantén Duréan.
1.5.2 Objetivos Especificos.
e Diagnosticar la situacion actual de la industria del servicio de entrega a domicilio en
el canton Duran.
e Determinar el grado de aceptacién que tendria una nueva empresa en servicio de
delivery en el canton Duran.
o Establecer los requerimientos y recursos necesarios para definir la estructura
administrativa que debe tener el negocio.
e Evaluar financieramente la propuesta de negocio para poder crear un servicio de
reparto personalizado para cubrir las necesidades en el canton Duran.
1.6 Justificacion
La investigacion del presente estudio se realiza con la aspiracion de comenzar la creacion
de una empresa nueva, que permita saber la factibilidad del mismo con proyecciones en un plazo
determinado de tiempo. La simplicidad de este servicio la convierte en idonea para su uso en puntos
aislados de red, zonas rurales o de dificil acceso. Esta investigacion tiene como propoésito de
satisfacer las necesidades de los consumidores del canton Duran y asi brindar el servicio de

TelollevoDuran y bajo las normas de higienes que hoy se vive actualmente.



Conocer los distintos medios que el cliente utiliza para realizar sus compras de una forma
agil sin inconvenientes y a su vez investigar qué valor agregado se puede brindar al cliente con
algin servicio adicional o promocion en alguno de los menus que brindaria TelollevoDuran
Ilaméndola atencion del consumidor.

1.7 Delimitacién o Alcance de la Investigacion

Campo: Administracion

Area: Ventas y servicios

Aspectos: Servicio a domicilio (Delivery)

Tema: Plan de negocios para la creacion de una empresa de servicios de entregas a domicilio
(delivery)

Delimitacion Geogréfica: Centro del canton Duran

Delimitacion especial: Duran

Delimitacion Temporal: Afio 2020

_i .
.E‘on 'Alfaros

Figura 1. Ubicacion delimitacion del servicio a domicilio
Fuente: GAD del cant6n Duran (2021)



1.8 Idea A Defender

La ejecucion de la propuesta de un plan de negocio de servicio dedicada a las entregas a
domicilio (Delivery) contribuird a satisfacer la demanda de este tipo de servicios en el canton
Durén.
1.9 Linea de Investigacion Institucional/Facultad
Linea Institucional: Desarrollo estratégico empresarial y emprendimientos sustentables.

Linea de Facultad: Administracion, comercio y negocios.



CAPITULO Il
2. MARCO TEORICO
2.1 Antecedentes Investigativo

2.1.1 ¢ Qué es un Servicio a domicilio?

El Servicio a Domicilio es la gestion de trasladar un producto o servicio, dentro de un
periodo estipulado, en condiciones adecuadas para su traslado y entregado al cliente indicado con
la calidad y cantidad requerida por el consumidor e incluso con el adelanto de medios tecnol6gicos
se puede dar seguimiento a estos envios en un tiempo real. Para medir un buen Servicio Delivery
se lo realiza a través de la forma en que llega el producto, el tiempo en que tarde para la entrega y
a su vez si la cantidad del producto llego completa, si esos tres atributos se complementan
correctamente se puede decir que la empresa cuenta con un Servicio Delivery excelente.

2.1.2 ¢ En qué consiste el servicio a domicilio?

El servicio a domicilio consiste en que se realiza la entrega puerta a puerta, es decir, desde
nuestros centros de distribucion hasta el domicilio del cliente y sea este por via telefonica o via
internet con rapidez y excelencia en la calidad de nuestros productos.

2.1.3 Importancia de servicio a domicilio

Permite al consumidor economizar tiempo en las series de compras: salir a buscar el
producto, esperar a recibir atencion, hacer cola para pagar y volver a casa. La disponibilidad de
brindar el producto las 24 horas del dia durante todos los dias del afio. Se llega de manera directa
al consumidor final, lo que permite identificar al cliente y hacer un seguimiento efectivo de la

percepcion que tienen sus consumidores del producto o servicio.
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Figura 2. Estructura Servicio Delivery
Fuente: Google Search (2021)

El ritmo de vida al que las personas se han ido acoplando debido a los avances tecnoldgicos,
ha llevado al florecimiento de los servicios de entregas a domicilio, este ritmo de vida esta dando
paso a la ausencia de tiempo de las personas para realizar algunas actividades personales y es ahi
donde el mercado se ha venido acoplando a las exigencias del usuario. Algunas empresas utilizan
ciertas estrategias para fidelizar a sus clientes ofreciendo todo el confort y la tranquilad necesaria
para adquirir sus productos. En la actualidad el Servicio Delivery se ha convertido en una utilidad,

ahorrando tiempo y dinero durante el transcurso de los quehaceres diarios del cliente.

DISMINUCION
DE TIEMPO

MODO DE POCA
PAGO INVERSION

PERIODO DE DISPONIBILIDAD
ENTREGA DE HORARIO

Figura 3. Ventajas de Servicio de Delivery
Elaborado por: Arellano y Cueva (2021)



2.1.3.1 Disminucién de Tiempo

El Servicio Delivery da paso a que el consumidor ahorre su tiempo y dinero que invertira
en el de momento de adquirir un producto especifico, en lo cual se ahorra el tiempo de fila para el
pago del servicio o producto, luego retornar a su domicilio.

2.1.3.2 Poca inversion

Para accionar este Servicio Delivery el propietario del producto no necesita invertir una
gran cantidad de dinero en tiendas o personal especializado en ventas para posicionar el articulo.

2.1.3.3 Disponibilidad de Horario

Una de las ventajas de este servicio Delivery es que el consumidor puede contar con el
producto en un horario 24/7.

2.1.3.4 Periodo de Entrega

Se debe priorizar el tiempo de entrega el cual debe ser entregado el producto en el menor
tiempo posible para que el cliente se sienta satisfecho y pueda recomendar el servicio.

2.1.3.5 Modo de Pago

Al adquirir estos Servicios Delivery la desconfianza por parte del consumidor va estar
siempre presente por ello es necesario implementar y poseer apropiada forma de pago brindando
esa tranquilidad e seguridad al cliente.
2.2 Posicionamiento

Al hablar de posicionamiento se hace referencia al sitio o espacio donde el producto o
servicio se sitda en la mente del cliente con respecto a otros productos con similares caracteristicas

pertenecientes a la competencia, se debe tomar en cuenta que el sitio o espacio que se posiciona el



producto o servicio en la mente del cliente bastante peculiar ya que el cliente se deja llevar por

experiencias personales y anuncios influyentes.

2.2.1 Cantén Duran

Isla Santay
Datos del mapa ©2020

Figura 4. Ubicacion del Canton Duran
Fuente: GAD del canton Duran (2021)

2.2.1.1 Nombre del GAD

Gobierno Auténomo Descentralizado de la lHustre Municipalidad del canton Duran — GAD
I.M. del cantdn Duran.

2.2.1.2 Fecha de creacion del canton

Cantonizacion el 10 de enero de 1986

2.2.1.3 Poblacién total al 2020

Segun proyecciones basadas en los datos del Censo de Poblacion y Vivienda del afio 2010
del INEC, el nimero de habitantes del canton Durdn es de 235.769 habitantes (INEC, 2020).
Demograficamente hablando, el canton Duran presenta cuatro sectores poblacionales con logicas

socio — econdmicas diferentes, de estos tres tienen categorias urbanas.
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2.3 Marco Conceptual

2.3.1 Servicio Delivery

“Delivery significa (reparto, entrega), es una actividad parte de la funcion logistica que
tiene por finalidad colocar bienes, servicios e informacién directo en el lugar de consumo (cliente
final)” (SERVICIO DELIVERY , 2010)

2.3.2 Segmento de mercado

Un segmento de mercado es un grupo de consumidores, es su mayoria homogéneo ya sea
por determinadas caracteristicas o por sus necesidades, los cuales son identificados como un
mercado que presenta deseos 0 habitos de compra parecidas y que potencialmente responderian
similar a la estrategia desarrollada por el mix de marketing. (ESCUELA DE EMPRENDEDORES,
2018)

2.3.3 Competencia

Se denomina competencia a un conjunto de compafiias que coinciden en un mismo nicho
del mercado u ofrecen productos similares. Existen diferentes niveles de competencia de acuerdo
a la interaccion comercial de las empresas en el mercado y dependiendo de si la competencia se
origina entre marcas, productos o necesidades. Por lo general, la competencia origina una mayor
oferta y deriva en la reparticion del mercado. (Concepto Media , 2017)

2.3.4 Calidad del Producto o Servicio

“Capacidad de un producto para desempefiar sus funciones; incluye durabilidad total,
confiabilidad, precision, facilidad de operacion y reparacion y otros atributos apreciados”

(Chauvin, s.f).
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2.4 Marco Legal
La idea de la empresa servicio de entrega a domicilio (Delivery) TelollevoDuran estara
dirigida por la Srs. Arellano Daquilema Ronny y Cueva Requena Cesar, la cual se encargara de
realizar los tramites correspondientes para solicitar un RUC para la empresa obtener los permisos
correspondientes para el funcionamiento de Delivery TelollevoDuran basandose en los siguientes
articulos de la Ley Ecuatoriana.
2.4.1 Pasos para la constitucion de una empresa en Ecuador
1. Reservar un nombre. Este tramite se realiza en la Superintendencia de Compaiiias. Ahi
se debe revisar que no exista ninguna empresa con el mismo nombre.
2. Elaborar los estatutos. Es el contrato social que regird a la sociedad y se validan
mediante una minuta firmada por un abogado.
3. Abrir una “cuenta de integracion de capital”. Esto se realiza en cualquier banco del
pais. Los requisitos basicos, que pueden variar dependiendo del banco, son:
= Capital minimo: $400 para compafiia limitada y $800 para compafiia andénima
(valores referenciales)
= Carta de socios en la que se detalla la participacion de cada uno
= Copias de cédula y papeleta de votacién de cada socio
Luego se debe pedir el “certificado de cuentas de integracion de capital”.
4. Elevar a escritura publica. Se acude donde un notario publico y se lleva la reserva del
nombre, el certificado de cuenta de integracion de capital y la minuta con los estatutos.
5. Aprobar el estatuto. Se lleva la escritura publica a la Superintendencia de Compafiias,

para su revision y aprobacion mediante resolucion.
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10.

11.

12.

Publicar en un diario. La Superintendencia de Compafiias entregara 4 copias de la
resolucion y un extracto para realizar una publicacion en un diario de circulacion
nacional.

Obtener permisos municipales. En el municipio de la ciudad donde se crea la empresa,
se debera:

= Pagar la patente municipal

= Pedir el certificado de cumplimiento de obligaciones

Inscribir la compaiiia. Con todos los documentos antes descritos, se acude al Registro
Mercantil del canton donde fue constituida la empresa, para inscribir la sociedad.
Realizar una Junta General de Accionistas. Esta primera reunion servira para
nombrar a los representantes de la empresa (presidente, gerente, etc.), segun se haya
definido en los estatutos.

Obtener los documentos habilitantes. Con la inscripcion en el Registro Mercantil, en
la Superintendencia de Compafiias entregardn documentos para abrir el RUC de
la empresa.

Inscribir el nombramiento del representante. Nuevamente en el Registro Mercantil,
se inscribe el nombramiento del administrador de la empresa designado en la Junta de
Accionistas, con su razon de aceptacion. Esto debe suceder dentro de los 30 dias
posteriores a su designacion.

Obtener el RUC. El Registro Unico de Contribuyentes (RUC) se obtiene en el Servicio
de Rentas Internas (SRI), con:

= El formulario correspondiente debidamente lleno
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= Original y copia de la escritura de constitucién
= Original y copia de los nombramientos
= Copias de cédula y papeleta de votacion de los socios
= Deserel caso, unacarta de autorizacion del representante legal a favor de la persona
que realizara el tramite
13. Obtener la carta para el banco. Con el RUC, en la Superintendencia de Compafiias te
entregaran una carta dirigida al banco donde abriste la cuenta, para que puedas disponer
del valor depositado.
Cumpliendo con estos pasos, se podra hacer la constitucion de la compafiia limitada o
anonima. Un abogado puede ayudar en el proceso; el costo de su servicio depende del monto de

capital de la empresa.
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CAPITULO Il
3. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

En el capitulo 3 se detallara todo lo concerniente al planteamiento de investigacion, la cual
requiere aplicar una metodologia que tiene algunas herramientas necesarias para el correcto
desarrollo e interpretacién final, para analizar si existe viabilidad para la creacién de una empresa
de servicio Delivery TelollevoDuran, se obtuvo la informacion necesaria para desarrollo del
mismao.

3.1. Método

La presente investigacion trabajo bajo un esquema del método deductivo.

El método deductivo. - Este método, segun Pita y Fernadndez (2002), estdn asociados
frecuentemente con cualquier investigacion cuantitativa, mientras que el inductivo, tiene una
estrecha relacion con la investigacion cualitativa. Entonces, si se trabajé bajo el método deductivo,
el estudio completo tuvo un enfoque cuantitativo, cuya definicion de acuerdo a Johnson y
Onwuegbuzie (2004) es “como el tipo de estudio donde la investigacion puede mezclar técnicas,
métodos, enfoques, conceptos en un lenguaje cuantitativo y cualitativo en un solo estudio” (p.17).

En el capitulo 111 se empled dicho método ya que permiti6 detectar y descubrir debilidades
de los procedimientos a utilizar, mediante comentarios y criterios de los pobladores de las zonas
investigadas y de sus principales autoridades, lo que ayudé a determinar las causas de la situacion
actual en la generacion de demanda en el cantén Duran.

Podemos anadir que en el contenido del Capitulo Il Marco Tedrico se aplico cuya funcion
fue la de permitir analizar, con base en las referencias tedricas necesarias y de las observaciones

realizadas en el canton de Duran, las problematicas y las posibles soluciones, y en conjunto se
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sintetizaron varios conceptos y posibles soluciones que se pueden dar durante la investigacion.
Montaner y Simén (1887, citado en Lopera et al., 2010) definen al método analitico como aquel que
“descompone una idea o un objeto en sus elementos (distincion y diferencia)”, y el sintético
“combina elementos, conexiona relaciones y forma un todo o conjunto (homogeneidad y
semejanza), pero se hace aquella distincion y se constituye esta homogeneidad bajo el principio
unitario que rige y preside ambas relaciones intelectuales” (p. 3)
3.2. Tipo de la Investigacion

Esta investigacion es de tipo descriptivo. El presente proyecto de investigacion se utilizo el
método tipo descriptiva, que se utilizara en el Capitulo IV Propuesta de Negocio, la cual nos
permitira la medicion precisa de una o méas variables dentro del entorno que vamos a evaluar, y
recopilar informacion sobre las necesidades de adquisicion de producto y alimentos, dentro del
servicio de distribucion, creando estrategias efectivas de marketing que le otorguen al servicio un
puesto seguro en el mercado. A través de la descripcidn sobre las responsabilidades, actividades,
funciones, objetos, procesos y personas, no solo nos estaremos limitando a una recopilacion de
datos, sino al pronostico y comprension de las variables encontradas. Lo anterior permitira elaborar
un Plan de Negocios para la creacion de una empresa que se piensa implementar en una zona
especifica del pais demostrando que el proyecto es viable técnica, legal y financieramente.

Fernandez et al. (2014) menciona que el alcance descriptivo nos ayuda en el propdsito para
detallar las propiedades o caracteristicas de un fenémeno. Dado que el tema de investigacion no
posee antecedentes, ni estudios previos similares en el sector por estudiar, lo cual se pudo
demostrar en la revision de la literatura del presente trabajo, se entiende que el esquema

metodoldgico posee un alcance exploratorio. El uso del alcance exploratorio es perfecto “cuando
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el objetivo consiste en examinar un tema poco estudiado o novedoso” (Fernandez et al., 2014, p.
90).
3.3. Enfoque de la investigacion
El enfoque de la investigacion que se empled fue cuantitativo. El enfoque cuantitativo en

las encuestas disefiadas, ademas de informacion numérica obtenida de fuentes bibliogréficas. Los
enfoques cuantitativos cuya principal caracteristica es la recoleccion de informacién datos, la
misma que tiene origen numérico, mostrando cifras para el posterior analisis de un fenémeno
especifico, en estos enfoques se presentan mediante gréficos, tablas, porcentajes o métodos
estadisticos (Fernandez y Pértegas, 2002). Entre las caracteristicas de este método, de acuerdo con
Garcia y Martinez (1996, p. 213) se pueden destacar:

e Basado en la induccion probabilistica del positivismo logico.

e Orientado al resultado

e Datos sélidos y repetibles

e Medicion penetrante y controlada

e Objetivo

e Inferencia més alla de los datos.

e Confirmatorio, inferencial y deductivo.

e Generalizable

e Particularista

En tal caso, el enfoque empleado sirvié para determinar la demanda en el servicio a

domicilio en las zonas rurales del canton Duran.
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3.4. Técnica e Instrumentos

En este proyecto de investigacion se utilizara como técnicas e instrumentos de recoleccion
de datos, la encuesta, para recopilar la informacion referente las tendencias de consumo y
preferencias de los clientes.

La primera técnica fue la investigacion Bibliografica mediante los instrumentos
denominadas fichas, estas se utilizaron para revisar toda informacién concerniente a las
caracteristicas, cantidad y limitaciones que presentan los servicios de entrega a domicilio (delivery)
en el canton Duran.

La segunda técnica que se empleo fue la observacion directa, esta se da “cuando el
investigador se pone en contacto personalmente con el hecho o fendmeno que trata de investigar”
(Diaz, 2010, p. 8). La observacion directa tendré lugar en la poblacion del canton Duran, técnica
con el cual sabremos la situacién actual del proceso distributivo, sobre todo en las areas que
vayamos a evaluar.

La tercera técnica fue precisamente una encuesta donde se conoce que “las organizaciones
contemporaneas, politicas, econémicas o sociales, utilizan esta técnica como un instrumento
indispensable para conocer el comportamiento de sus grupos de interés y tomar decisiones sobre
ellos” (Romo, 1998). La técnica se aplic6 mediante un instrumento conocido como cuestionario
de encuestas estructurado y estandarizado compuesto por preguntas cerradas de opcion multiple
(ver anexo 1), dirigidas a una muestra aleatoria simple; uno de los tipos de muestreo probabilistico
para determinar la muestra; en la que todas las unidades del universo tuvieron la probabilidad de

ser incluidas.

18



3.5. Poblacion y muestra

La poblacién estd compuesta por elementos que conforman un conjunto, los cuales poseen
caracteristicas similares, en esta investigacion se estudiara a una agrupacién de individuos
mediante los cuales se obtendré informacion para un proceso de investigacion (Arias et al., 2016).

El estudio pretendio crear un Plan de negocios para la creacion de una empresa de servicios
de entregas a domicilio (delivery) en el canton Dur&n. Para la investigacion la poblacion
comprende toda la poblacion de Durdn que de acuerdo a los datos publicado por el Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos (2017), se espera que el canton Durdn delimitado
correspondientemente en el estudio anteriormente, este conformados por 235.769 habitantes. el
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) determino que solo el 45,86% de las personas
en el canton Duran habitan en las zonas rurales, por lo que la poblacién objetivo se reduce a
127.645 personas. Como Ultimo punto a analizar, se debe considerar que la Unidad de Analisis son

las casas, fincas, haciendas, donde habitan los pobladores rurales, la poblacion se reduce a:

127.645 personas
5 personas por unidad familiar

= 25.962.

Resultado de ese célculo obteniendo el numero de personas que nos interesa como
poblacion, se utilizé la formula siguiente para calcular el tamafio de la muestra:

n = el tamafio de la muestra.

N = tamafio de la poblacion.

z = Valor obtenido mediante niveles de confianza. Es un valor constante que, si no se tiene

su valor, se lo toma en relacion con el 95% de confianza equivale a 1,96 (como mas
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usual) o en relacion al 99% de confianza equivale 2,58, valor que queda a criterio del
investigador.

e = Limite aceptable de error muestral que, generalmente cuando no se tiene su valor, suele
utilizarse un valor que varia entre el 1% (0,01) y 9% (0,09), valor que queda a criterio
del encuestador.

p = Probabilidad de que ocurra el evento estudiado (éxito).

g = (1 - p) = Probabilidad de que no ocurra el evento estudiado.

La formula para calcular el tamafio de la muestra es:

B Z’Npq
T e2(N—-1)+22pq

n

Se tiene como poblacion universo N=25.529, para el 95% de confianza z = 1,96, error

muestral e = 0,05, p = probabilidad a favor y g= probabilidad en contra.

Reemplazando valores de la férmula se tiene:

B Z’Npq
n_eZ(N—1)+zzpq

_ 1.962 - 25.529 - 0.50 - 0.50
n= 0,052(25.529 — 1) + 1.962 - 0.50 - 0.50
n =379

Sin embargo, debido a una serie de limitaciones se tomd en consideracion los siguientes

criterios a la hora de determinar la muestra:
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¢ No se incluyeron personas en el canton Duran que habitan en las zonas rurales.
e Se incluy6 en la muestra datos de las empresas ubicadas dentro de la provincia del
Pichincha y Guayaquil.

Es asi como la muestra final dio como resultado 379 habitantes del canton Duran, Ademas,
para proseguir con el cumplimiento del objetivo general de la presente investigacion bajo el
enfoque cuantitativo se han considerado un analisis financiero del entorno del negocio.

3.6 Estudio De Mercado

3.6.1. Descripcion del servicio

El plan de negocios apunta a conformar una empresa de servicios de entregas a domicilio
a través de una plataforma tecnoldgica cuya mision es brindar un servicio personalizado a los
clientes residentes en el area del cantén de Durdn por medio de motocicletas o bicicletas con un
personal calificado. EI modelo de negocio comprende en hacer repartos a domicilio mediante la
plataforma tecnoldgica mencionada posteriormente, que incluye solicitudes via Internet, Facebook,
aplicacion digital y centros de atencidn al cliente para entregar y transportar de forma rapida y
segura articulos y / o documentos menores. Para llevar a cabo su ejecucion, TelollevoDuran cuenta
con la colaboracién de distintos profesionales del servicio de transportes motorizados que tienen
su propio vehiculo lineal, los mismos actian como intermediarios para realizar los servicios
solicitados por los clientes.

3.6.2. Seleccién de mercado

3.6.2.1 Segmentacion geografica

Personas que laboren y residan en el canton de Duran
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3.6.2.2 Segmentacion demografica

Mujeres y hombres mayores de 18 afios que vivan en las parroquias Eloy Alfaro, El Recreo,
Divino Nifio ubicadas en el canton Duran, cuya situacion laboral sea de forma dependiente,
independiente o que no trabajen que estén interesados en realizar comprar via online en tiendas de
comida, ropa, medicina, u otros articulos y que utilice el servicio de delivery para la entrega de
esos productos. Segun la encuesta realizada el 58% pertenece a las personas entre 18 a 24 afios,
22% en el rango de 25 a 30 afios, 13% en el rango de 31 a 35 afos, 4% en el rango de 36 a 45 afios,
el 1% de 46 améas y de los cuales el 77% realiza compras por internet.

3.6.3 Clientes

3.6.3.1 Clientes primarios

Nuestros clientes primarios son las personas que viven solamente dentro del territorio de
Durén y que realicen sus compras via entrega a domicilio.

3.6.3.2 Clientes secundarios

Los clientes secundarios son las personas que trabajan solamente dentro del territorio de
Duran y que realicen sus compras via entrega a domicilio.

3.6.4. Principales resultados de la encuesta

El Formato de la encuesta aplicada a los residentes del cantén Daule puede visualizarse en
la seccidn de Anexos (Ver Anexo 1). En total se realizaron 21 preguntas, siendo una de las mas

importantes por analizar el género de los encuestados:
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Pregunta 1

Tabla 1. Edad de los encuestados

Descripcion  Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
18 a 24 arios 219 58%
25 a 30 afos 81 22%
31 a 35 afios 49 13%
36 a 45 afios 16 4%
Mas de 46 afios 10 3%

Elaborado por: Arellano R.y Cueva C. (2021)

Edad

Figura 5. Edad de los encuestados
Elaborado por: Arellano R.y Cueva C. (2021)

M 18 a 24 afios
M 25 a 30 afios
W31 a 35 afios

36 a 45 afios

B Mas de 46 ainos

En la pregunta 1, el 58% pertenece a las personas entre 18 a 24 afios, 22% en el rango de

25 a 30 afios, 13% en el rango de 31 a 35 afos, 4% en el rango de 36 a 45 afos, el 1% de 46 a mas.

Pregunta 2

Tabla 2. Género de los encuestados

Descripcion  Frecuencia Absoluta

Frecuencia Relativa

Hombre
Mujer

184
191

49%
51%

Elaborado por: Arellano R.y Cueva C. (2021)
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Género de los encuestados

Figura 6. Género de los encuestados
Elaborado por: Arellano R.y Cueva C. (2021)

En la pregunta 2, el 51% resultaron ser mujeres, mientras que casi la otra mitad, es decir,

el 49% restante fueron hombres. Esta informacién posee mucha importancia ya que con ella

podremos definir posteriormente las estrategias de comercializacion conociendo que genero

predomina en el cantén.

Pregunta 3

Tabla 3. ¢ Cual es su situacion laboral?

Descripcion Frecuencia Absoluta

Frecuencia Relativa

Dependiente
Duefio de PYME
Independiente
No trabaja / No
remunerado

118
12
98

147

31%

3%
26%
39%

Elaborado por: Arellano R.y Cueva C. (2021)
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DEPENDIENTE DUENO DE PYME INDEPENDIENTE NO TRABAJA / NO
REMUNERADO

Figura 7. ;Cual es su situacion laboral?
Elaborado por: Arellano R.y Cueva C. (2021)

En la pregunta 3, més de la mitad de la poblacién encuestada trabaja, viviéndose el
31% en dependientes, 26% independientes, y el 3% duefios de PYME, mientras que un
porcentaje por debajo de la otra mitad, es decir, el 39% no trabajan 0 no son remunerados.

Son relevantes estos datos ya que con ella segmentaremos a nuestro mercado.

Pregunta 4

Tabla 4. ¢ En qué parroquia vives?

Descripcién Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Divino Nifio 57 15%
El Recreo 115 31%
Eloy Alfaro 203 54%

Elaborado por: Arellano R.y Cueva C. (2021)
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Figura 8. ;En qué parroquia vives?
Elaborado por: Arellano R.; Cueva C. (2021)

En la pregunta 4, el 54% de las personas encuestadas viven en la parroquia Eloy Alfaro en
la zona urbana perteneciente al cantén Duran, mientras que el 31% viven en la parroquia EI Recreo

y solo el 1% en la parroquia Divino Nifio. Nuestro mayor enfoque debe ser para la parroquia Eloy

Alfaro.

Pregunta 8

Tabla 5. ¢Estaria dispuesto a usar el servicio de repartos si lo necesitara?

Descripcion  Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
No 30 9%
Si 345 92%

Elaborado por: Arellano R.; Cueva C. (2021)
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Figura 9. ;Estaria dispuesto a usar el servicio de repartos si lo necesitara?
Elaborado por: Arellano R.y Cueva C. (2021)

En la pregunta 8, casi todas las personas que fueron encuestadas representada por el 92%
estarian dispuestas a usar el servicio de entrega domicilio y solo una minoria no lo estaria. Aqui
nos encontramos con un gran grado de aceptacion por parte de la poblacién del cantén Duran, lo

cual nos otorga una oportunidad de satisfacer a este mercado.
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CAPITULO IV
4. PROPUESTA DE NEGOCIO
4.1. ANALISIS Y DIAGNOSTICO SITUACIONAL

4.1.1 Andlisis del macroentorno (PESTE)

A continuacién, se presenta un analisis PESTE para identificar, conocer, determinar los
factores del entorno que rodean y puedan afectar al negocio de delivery. Ademas, se busca evaluar
las tendencias que puedan influenciar en el desarrollo del proyecto de plan de negocio.

4.1.1.1 Analisis Politico

Elementos Constitutivos del Estado (2008, citado en Molina, 2015) es un: “Estado
constitucional de derechos y justicia social, democratico, soberano, independiente, unitario,
intercultural plurinacional y laico. Se organiza en forma de Republica y se gobierna de manera

descentralizada, segun reza el articulo 1 de la Constitucion de la Republica del Ecuador” (p. 1).

- - . . 2%, -
} A & lc.al\‘l's'.m,O;..ﬂ "7

$ ¥

Figura 10. Congreso Nacional del Ecuador
Fuente: Diario EI Universo (2020)

Controlado en la actualidad por un gobierno de izquierda con tendencias socialistas.
Conformado por cinco poderes estatales: el poder Ejecutivo, el poder Legislativo, el poder Judicial,

el Poder Electoral y el poder de participacién ciudadana.
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El tema mas grave en el momento de hablar de politica en el pais, son las constantes
modificaciones y reformas a la constitucion. Ya que muchos de estos cambios favorecen a los
intereses de diversos grupos y perjudican a otros.

Lo que genera desconfianza e incertidumbre en el inversor extranjero, disminuyendo asi

directamente sus inversiones en el pais.

— :
Figura 11. Confrontaciones en el Pais
Fuente: Diario EI Universo (2019)

De acuerdo a Jativa (2019) vivimos en el pais una emergente crisis de representacion dada
por la ausencia de relatos inspiradores. A partir de acercarse el fin del gobierno de moreno, ni el
gobierno, ni el correismo, ni los actores que formaron parte de la oposicion de las elecciones
pasados han logrado consolidarse como reales opciones de gobierno. Ecuador esta en orfandad
politica.

En la actualidad, el pais segun DW Made for minds (2021) ird a una segunda vuelta para
el 11 de abril con el objetivo de elegir a “su proximo presidente después de que el recuento no

haya propiciado una victoria absoluta del candidato en primera posicion, el correista Andrés
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Arauz, cuanto se tienen contabilizadas més del 82 % de las actas de las elecciones celebradas este
domingo” (p. 1).

Este escenario politico ha empeorado, ha pasado “méas de una semana después de la
primera vuelta de las elecciones presidenciales en Ecuador, el futuro politico de ese pais sigue
envuelto en la incertidumbre” (BBC News Mundo, 2021, p. 1). El candidato que lidero las
votaciones, Andrés Arauz, aln no sabe quién serd su contrincante en ese balotaje. En el marco
politico y legal, es importante considerar las regulaciones del gobierno en términos de los servicios
de logistica, las normas, tasas 0 nuevos impuestos implementados recientemente a 1os servicios
posterior a la pandemia.

Este factor afecta directamente a la Industria delivery o entrega a domicilio, porque las
politicas nacionales afectan la estabilidad de las distintas organizaciones. En el marco legislativo
de Ecuador, para el sector de delivery o entrega a domicilio deben seguir un conjunto de normas
que deben considerase al momento de iniciar un negocio, obviamente relacionado con las normas
de elaboracion y empacado al momento de llevar los productos (alimentos), las mismas que estan
incluidas en diversas instituciones o cuerpos normativas y responder a los derechos de los
ecuatorianos Constitucion de la Republica (CRE) (Ortiz, 2020).

En el ambito legal, dentro del articulo 3 numeral 1 de la Constitucion de la Republica del
Ecuador, garantiza, entre otros, el derecho a la salud, alimentos y que estos sean entregados de
forma eficiente. El articulo 337 estipula que absolutamente todos los ecuatorianos tienen derecho
a: El Estado promovera el desarrollo de infraestructura para el acopio, trasformacion, transporte

y comercializacion de productos para la satisfaccion de las necesidades basicas internas, asi como
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para asegurar la participacion de la economia ecuatoriana en el contexto regional y mundial a
partir de una vision estratégica. (p.13)

Mientras que el articulo 253 de la Constitucién de la Republica del Ecuador publicado por
la Asamblea Nacional (2008) sefiala que “el Estado reconocera las transacciones comerciales por
trueque y similares. Procurara mejores condiciones de participacion del sector informal de bajos
recursos, en el sistema econdémico nacional, a través de politicas especificas de crédito,
informacion, capacitacion, comercializacion y seguridad social” (p. 1).

4.1.1.2 Analisis Econémico

Durante el boom del precio del petréleo entre el 2004 y el 2014, Ecuador experimentd un
periodo de crecimiento econdmico y de reduccion de la pobreza. Sin embargo, la caida de los
precios del petroleo en el 2014 puso en evidencia la carencia de amortiguadores macroecondmicos
y una limitada inversion privada (Rodriguez, 2017).

Ante la ausencia de ahorros fiscales, Ecuador ha tratado de adecuar su economia a un
contexto internacional desafiante contando con el apoyo de las instituciones internacionales,
incluyendo el Grupo Banco Mundial. En este contexto, el pais ha impulsado un programa de
reformas dirigido a asegurar la sostenibilidad fiscal, fortalecer los fundamentos de la dolarizacién,
impulsar la inversion privada y garantizar la proteccién social para los grupos mas vulnerables.

Sin embargo, la discusion e implementacion de estas reformas ha experimentado algunos
desafios, incluyendo la pandemia del COVID-19 y el desplome de los precios del petroleo. Estos
dos ultimos shocks provocaran una importante contraccion economica y el aumento de la pobreza,

a pesar de los esfuerzos del Gobierno de Ecuador por re-priorizar el gasto pablico y movilizar
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financiamiento externo para atender la emergencia sanitaria y proteger a los grupos mas
vulnerables (Banco Mundial, 2020).

Al final no menos importante, es esencial mencionar que, en respuesta a la crisis de salud
provocada por el COVID-19, el estado emiti6 un decreto para suspender temporalmente y reducir
las actividades productivas, lo que provoco que la tasa de desempleo subiera de 3.7% en 2019 a
14.7% en abril de 2020, lo que representa un gran revés para las familias ecuatorianas, por lo cual
muchas de estas familias se han volcado hacia el espiritu empresarial y el comercio informal (El
Comercio, 2020). En este contexto, es critico mantener el trabajo coordinado para salvar vidas,
contener el costo econémico y social de la actual crisis generada por el COVID-19 y sentar las
bases para una recuperacion rapida y efectiva.

4.1.1.3 Analisis Social

El entorno demografico estudia la poblacién humana, su densidad y sus caracteristicas
particulares. Este estudio a nivel empresarial va a permitir conocer y proyectar la poblacién y su
crecimiento. La informacion estadistica otorgado por el Censo Poblacional (2010) el Ecuador es
un pais con 14.483.499 habitantes, de los que el 50.4% son hombres y el 49.6 % restante son
mujeres. La tasa de crecimiento para el 2010 es del 1.95%; datos recogidos del censo poblacional
del afio 2010 (Instituto Nacional de Censos y Estadisticas, 2014).

Estos datos nos permiten realizar proyecciones basadas en el crecimiento poblacional,
ademas nos ayuda a determinar el porcentaje de clientes de género femenino que existen. Dato
importante ya que histdrica y culturalmente en el pais la mujer es la encargada de realizar las

compras.
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Figura 12. Grupos Poblacionales en el Ecuador.
Fuente: INEC (2020)

El Ecuador es un pais con diversidad racial y cultural; con diversas costumbres y tradiciones
un pais pluricultural y pluriétnico. Asimismo, se plantea la relevancia que ha adquirido las entregas
a domicilio en cada ciudad del territorio ecuatoriano, de acuerdo a Vistazo Enfoque (2020), no
solamente son los varios supermercados, tiendas que se adaptan a estas plataformas tecnoldgicas
y que registran un crecimiento del nimero de clientes, sino que los consumidores muestran una
inclinacion hacia las compras con delivery incluidos registran un incremento en la afluencia de
clientes y en los pedidos a domicilio. Esto se debe principalmente a cambios en el comportamiento
de las personas durante la pandemia por evitar contagiarse del COVID-19. Los consumidores
ecuatorianos, actualmente estdn buscando formas cuidarse del virus, mejorar su economia y

maximizar la experiencia en sus compras.
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4.1.1.4 Analisis Tecnologico

Sin duda el factor tecnolégico marca una impactante diferencia en la capacidad competitiva
de las empresas, mas atn con el proceso de globalizacién multinivel. Por lo tanto, los competidores
también cuentan con herramientas y habilidades empresariales que pueden satisfacer las
necesidades del cliente.

Vivimos en una era con cambios tecnoldgicos constantes y veloces, que ayudan a promover
el desarrollo econémico, acortar distancias, reducir los costos y un transporte eficiente. Por ello, la
modernizacion de los procesos de | + D + i debe buscar satisfacer las necesidades de los nuevos
clientes. Por tanto, la innovacidn tecnoldgica nos permite entrar en nuevos mercados y participar
en la competencia internacional de forma mas justa (Brito, 2013). Stiglitz, Stiglitz, y Charlton
(2005) plantea que las herramientas que actualmente poseen los emprendedores se basan en una
red y programa en especifico denominados Internet y software, que permiten a la poblacion entera
interactuar y simplificar el proceso de negociacion en tiempo real.

En comparacion con los competidores que no pueden implementar estos nuevos procesos
en la empresa, el uso correcto de herramientas tecnolégicas modernas puede aportar ventajas. Es
por ello que la empresa considera los factores tecnoldgicos como una ventaja competitiva frente a
los competidores para lograr diferencias significativas. Brindar servicios innovadores que
satisfagan sus necesidades. Se esfuerza por brindar a los clientes objetivo un tipo de servicio,
servicio comodo y conveniente, este tipo de servicio basado en tecnologia puede cambiar
completamente el mercado actual (Brito, 2013).

Entonces, se aclara la utilidad que tiene la tecnologia hoy en dia, siendo reconocido como

sinénimo de crecimiento y desarrollo, hasta ser base fundamental en el desarrollo de una empresa
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Figura 13. Avances Tecnoldgicos.
Fuente: Google Search (2021)

4.1.1.4.1 Penetracion de Internet en el Ecuador

El horizonte de Internet en el Ecuador, de acuerdo al Internet World Stats (citado en
Dévalos, 2020), Ecuador ha alcanzado un valor superior de penetracion de Internet en comparacion
a otros paises de Latinoameérica, en los afios siguientes se preve que esta cifra aumentara hasta el
50%.

Segin Davalos (2020), “el pais lidera la lista con 81%, le sigue Argentina que registra
78,6%, Chile con 77%, Brasil con 65,9%, México con 65,3%” (p. 1). Demostrando asi que el sector
de las telecomunicaciones en el territorio ecuatoriano ha presentado un acelerado crecimiento. Sin

embargo, el Instituto de Estadisticas y Censos (INEC) (citado en Davalos, 2020) en sus informes

de Censos publicados sefnalan que “solo 16,6% de la poblacion rural del pais tiene acceso a internet
fijo. Existe una brecha de 20,6% entre la zona urbana y la zona rural de Ecuador” (p. 1)

Los anteriores datos indican que el mercado con el cual trabaja nuestra linea del proyecto
y que estamos pronosticando esta creciendo y abriéndose. Esto demuestra que el uso de Internet

como herramienta comercial es una clave esencial dentro del mercado moderno. Los datos
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muestran que la tasa de penetracion en la region ha llegado al 40% y se espera que el crecimiento
sea del 60%, por lo que las empresas deben utilizar Internet para incrementar su tasa de éxito (Brito,
2013).

4.1.1.4.2 Penetracion de Smartphones en el Ecuador

Los resultados de un estudio ejecutado por la conocida consultora ecuatoriana Advance
determinan que, en Ecuador, la tasa de penetracion de los teléfonos moviles es de casi el 100%, o
alrededor de 14 millones de teléfonos moviles, de los cuales el 20% estan en el rango de la gama
inteligente. Ademas, se puede agregar que son personas del sexo masculino los principales
consumidores abarcando el 60% y que mas del 50% de los usuarios pertenecen a estratos altos y
con educacion superior o universitaria (Brito, 2013).

Otros resultados por parte de estudios de la consultora TNS Research International (s.f,
citado en Brito, 2013), afirman que “el 62% de los usuarios moviles en la region cambiara sus
terminales por smartphones, lo que implica un crecimiento del 29% en la penetracion de los
teléfonos inteligentes ” (p. 49).

4.1.1.5 Analisis Ecologico

Por altimo, en los &mbitos ecoldgico y ético, las empresas ecuatorianas y los consumidores
estan cada vez mas preocupados por las practicas socialmente responsables (RSC), con especial
énfasis en el impacto ambiental de la empresa. (Araque Arellano, et al., 2018). Por eso es cada dia
mas importante que se integre estas practicas como parte de los valores de la empresa y a través de
compromisos genuinos.

“Surgen empresas de reparto a domicilio utilizando el transporte ecolégico, con objeto de

contribuir a minimizar el impacto ambiental y reducir el consumo de energia”. Ademas, se ha
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registrado que “en los ultimos afios han surgido numerosos startups relacionadas con el reparto
a domicilio que estdn comprometidas con el medio ambiente y la eficiencia energética”
(TWENERGY, 2017, p. 1).

4.1.2. Analisis del microentorno (EMPRESA)

El analisis interno permite conocer las fortalezas y debilidades de una empresa, para
posteriormente determinar cudl es la situacién actual de la organizacion y qué procesos de mejora
0 estrategias se deberan realizar.

4.1.2.1. Cinco fuerzas de PORTER.

A continuacion, se presenta un analisis de las 5 fuerzas de Porter para determinar el
atractivo de la industria de servicios a domicilio. Se considera el modelo de cinco fuerzas de Porter
dentro de la siguiente seccion, en donde se explica que a través de la examinacién de los
proveedores, compradores y competidores del sector en el que se desenvuelve la empresa afectan
la ejecucion del servicio de delivery.

4.1.2.1.1. Amenaza de nuevos entrantes

Se cree que en una industria donde se sabe que el retorno del capital invertido es superior
a su costo, las empresas interesadas en participar llegaran muy rapido hasta que aprovechen las
oportunidades que brinda el mercado. Esto se convierte en una o varias amenazas de nuevos
participantes que puede ocasionar que los mismos tengan la posibilidad de crecer o posicionarse

en el mercado.
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Tabla 6. Amenaza de Nuevos Participantes

1 2 3 ) 3
Ponderacion/Fuerzas de No Poco Neutro . Muy
. . Atractive : Total
Porter atraciive  Afracti .
atractive
vo
Amenaza de Nuevos
Participantes
Acceso a la materia X 2
prima X 5
Identificacion de la X 4
Marca
Inversiém en capital X 4
Diferenciacion del X 4
producto
Calificacidn | 425

Elaborado por: Arellano R.y Cueva C. (2021)

En la tabla 6, se llevd a cabo un anélisis de la primera de las 5 fuerzas de Porter
correspondiente a la Amenaza de nuevos participantes, dentro de la misma se obtuvo una
puntuacién de 4.25. Respecto al aspecto sobre el acceso a la materia prima que los posibles
competidores tendran que acogerse se determind que resulta muy atractivo debido que el acceso a
las materias primas es favorable. En cuanto a la inversion en capital, la misma se considero
atractivo, puesto que, la inversion inicial para comenzar con el negocio no es muy elevada y ahora
con la crisis actual las empresas que no poseen todo el dinero en efectivo se les otorga créditos
inmediatos.

En cambio, se concluyd que: la identificacion de la marca resulta atractiva y la
diferenciacion del servicio es un aspecto atractivo también, debido a que, hay organizaciones que
son relativamente nuevas en el sector o que no han efectuado ventajas diferenciales en gran

magnitud.
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4.1.2.1.2. Poder de Negociacion de Proveedores.

Absolutamente, todas las empresas deben verificar el estado de la relacion con el proveedor
para determinar si brinda todos los beneficios que puede aportar, y de ese modo generar ingresos
estables a futuro para la organizacion. Es asi que, analizando, el sector que engloba a las materias
primas o insumos tecnoldgicos de las cremas faciales a base de Araza podemos acotar que Ecuador

es un pais que apunta hacia ese tipo de producto (Edicibnmédica, 2018).

Tabla 7. Poder de Negociacion de Proveedores

PESO | FACTORES MUY POCO|1|2|3|4]|5]| MUY VALOR
ATRACTIVA ATRACTIVO
20% | NUmero de proveedores Escasos 4 Muchos 0.8
10% | Disponibilidad de sustitutos | Baja 4 Alta 0.4
para los productos  del
proveedor
7% Costos de cambio de proveedor | Alto 4 Bajo 0.28
15% | Amenaza de los proveedores de | Alta 3 Baja 0.45
integrarse hacia delante
10% | Amenaza de la industria de | Baja 3 Alta 0.3
integrarse hacia atras
20% | Contribucién de los | Baja 5| Alta 1
proveedores a la calidad del
producto
10% | Contribucidn a los costos de la | Alta 5 | Baja 0.5
empresa por parte de los
proveedores
8% Importancia de la industria en | Baja 4 Alta 0.32
la  rentabilidad de los
proveedores
4.05

Elaborado por: Arellano R.y Cueva C. (2021)

Los proveedores de este negocio se encuentran relacionados con la industria de seguros y
de tecnologia. En la tabla 7, se analiza la fuerza Poder de negociacion proveedores en la cual el
total alcanzado fue de 4.05, resultando muy atractivo, puesto que, el sector cuenta con muchos

proveedores para dicho servicio, con el tiempo se convierten en proveedores de productos que
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aseguran los bienes por transportar y aseguran los accidentes provocados por ellos mismos o a
terceros. Esto les da confianza a los clientes porque saben que, en caso de pérdida de activos,
siempre serdn compensados.

En términos de tecnologia, una empresa que desarrolla sus negocios a través de la
tecnologia mavil, desarrollo web y red social 2.0 son los proveedores de la plataforma, que apoyara
las operaciones, el flujo de trabajo e incluso las relaciones con los clientes.

4.1.2.1.3. Poder de Negociacion Compradores.

Los principales compradores o consumidores del presente servicio son las personas
residentes o que trabajan en el cantén Duran, los cuales muchas veces no cuentan con un servicio
personalizado dentro de Durén y no todos las plataformas que conducen y realizan entregas con
usuarios, clientes y restaurantes tienen el alcance para llegar a este destino muy facilmente, por
consiguiente, tienen que aceptar el precio del mercado manejado por plataformas como Uber,
Rappi, y Glovo por lo que no tienen muchas opciones. Es por esto que, se debe analizar el

comportamiento de los clientes al momento de que solicitan este servicio.
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Tabla 8. Poder de Negociacién Compradores

L 3 4 b
Ponderacion/Fuerzas de No Poco Nentro . Muy
. . Atractivo : Total
Porter atractive  Atracti .
atractive
Vo
Poder negociaciin
Compradores
Volumen de venta en X 3
proporeidn al negocio de la
empresa
Ventajas del servicio X 4
Ventajas del producto X 4
Costo del cliente de X 3
cambiar de empresa
Disponibilidad de X 2
informacion
Calificacion 32

Elaborado por: Arellano R.y Cueva C. (2021)

En la tabla 8, se analiz6 la fuerza Poder de negociacion compradores el resultado obtenido
fue de 4.25 puesto que, existiria un alto porcentaje de ventas. Ademas, se determind que el trato
cordial y un excelente servicio que afirman la excelente entrega de sus productos sin ninguna falla
podria ser considerada la ventaja principal de este producto ya que, existen otras empresas que no
cumplen con las promesas de cuidar los productos que transportan.

4.1.2.1.4. Rivalidad entre Competidores.

Segun los datos facilitados por la Superintendencia de Compafiias, dentro del sector se
encuentran posicionadas solo tres empresas que cuentan con el control total de la participacién del
mercado. Por lo tanto, es fundamental realizar una evaluacion sobre las acciones ejecutadas por la

competencia y posteriormente ejecutar estrategias que no permitan ser lider en el mercado.
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Tabla 9. Rivalidad entre Competidores

PonderacionFuerzas de M'. Paco . Neutro Atractive Muy Total
Porter atractive  Atracti .
atractivo
o
Rixalidad entre
Competidores
Mimerg de competidores ¥ 5
Cantidad de publicidad X 3
Fromacionss v dessueaies. X 2
Precios X 3
Tecnologia X 5
T'r A
Calificacién | 5 ¢

Elaborado por: Arellano R.y Cueva C. (2021)

En la tabla 9, se procedié con el analisis de la fuerza Rivalidad entre Competidores y
determinamos que la competencia se considera una atraccion bastante elevada porque este sector
no tiene una gran cantidad de competidores, sin embargo, estas llevan a cabo muchas estrategias
comunicacionales y promocionales para la difusion de sus servicios.

4.1.2.1.5. Amenaza Producto Sustitutos.

Son varios las cremas faciales elaborados con otros materiales en el mercado que pueden

generar un decrecimiento en las ventas. Por lo tanto, hay que determinar el poder competitivo que

poseen en el mercado.
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Tabla 10. Amenaza Servicios Sustitutos

1 2 3 4 5
Ponderacion/Fuerzas de No Poco Nentro . Muy
. . Atractivo ‘ Total
Porter atractive  Atracti .
atractive
Vo
Rivalidad entre
Competidores
Nimero de productos
: X 3
zustitutos
Disposicidn del comprador X 5
a sustituir
Amenaza Servicios X 4
Sustitutos
Disponibilidad de sustitutos X o]
CErCanos X

Calificacion 3.75

Elaborado por: Arellano R.y Cueva C. (2021)

En la tabla 10, se evalud la fuerza Amenaza de servicios sustitutos en la cual se obtuvo una

calificacion de 3.75, debido que se evidencia la existencia de amenaza de servicios que podrian

reemplazar lo planteado en el presente plan de negocio. La evaluacion de los posibles servicios

sustitutos muestra una posicién atractiva por haber obtenido un factor resultante de 3.75.

4.1.2.1.6. Analisis General de las Cinco Fuerzas de Porter.

Obtenido el nimero total de cada unidad Porter, se realizara un analisis general para

conocer las oportunidades y amenazas que la empresa puede enfrentar en el futuro.
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Tabla 11. Analisis Cinco Fuerzas de Porter

Andalisis Cinco Fuerzas de Porter

Peso Fusngrde Atractivo Valor

30% | Amenaza de 4.25
nuevos entrantes

10% | Poder de 4.05
negociacion de
proveedores

20% | Poder de 3.2
negociacién de
compradores

20% | Rivalidad entre 3.6
competidores

20% | Amenaza de 3.75

nuevos entrantes

Total ponderacion 3.79
Elaborado por: Arellano R.y Cueva C. (2021)

A continuacion, se muestra el resultado de las 5 fuerzas de Porter, las cuales reflejan el
andlisis del microentorno de una manera positiva, ya que alcanza un promedio ponderado de 3,79.
Por lo tanto, es un mercado atractivo. En la Tabla 11, se presenta un andlisis detallado de las
calificaciones generales obtenidas al analizar las cinco fuerzas de Porter, a saber, tres, muestra que
el atractivo es atractivo. Es decir, la empresa tiene diferentes ventajas en los siguientes aspectos:
(a) Amenaza de nuevos participantes y (b) poder de negociacién proveedores, (c) rivalidad entre
competidores y (d) amenaza de productos sustitutos, pero tiene un impacto negativo en los
siguientes aspectos: (a) Poder de negociacion de compradores. Por lo tanto, debe utilizar las

fortalezas de la empresa para compensar las deficiencias.
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4.1.3 Anélisis FODA

Esta matriz, clasificada como herramienta de evaluacion general, tiene por objeto
evaluar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que existen en el mercado y
dentro de la empresa. Su objetivo principal es proporcionar un analisis de la situacion en la que
se encuentra una empresa. A partir del analisis DAFO, los especialistas en la evaluacion de
situaciones positivas y negativas pueden tomar decisiones constructivas que ayuden a
desarrollar mayores fortalezas, eliminar debilidades, aprovechar oportunidades y combatir
amenazas (Cortés, Brito, Troncoso y Vazquez, 2014).

Se puede aprovechar una vista panoramica y muy clara desarrollando la matriz DAFO
a traves de la cual se puede generar un anélisis completo, mediante el cual se evaluara cada
factor en comparacion con los demas sin preocuparse de si pertenecen al conjunto de fortalezas,

debilidades, amenazas u oportunidades.

Tabla 12. Analisis del FODA de la empresa

MATRIZ F.O.D.A.

FORTALEZAS-F OPORTUNIDADES-O
o Excelente calidad del servicio por [ ¢ Crecimiento del subsector correspondiente
ofrecer en el canton y plan de a transportes, almacenamiento vy
fidelizacion e incentivos. mensajeria.
e Cadena de valor: precio | ¢ Crecimiento en la cantidad de personas que
competitivo, personalizado, rapidez realizan compras por internet.
y seguridad e Uso de redes sociales en los negocios.
e Accesibilidad por redes sociales, Marketing Digital y desarrollo del
app, telefonia y correo electroénico. comercio electrénico.
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e Personal altamente y | ¢ Vehiculos modernos, amigable con el
constantemente capacitado, trabajo medio ambiente y Responsabilidad social
en equipo. como ventaja competitiva.

e Accesibilidad de pagos: Contado y
medios electronicos

e Publicidad en redes sociales
empleando el Marketing Digital.

DEBILIDADES-D AMENAZAS-A

e Marca no conocida en el canton | ¢ Bajo poder adquisitivo del consumidor dada

Durén la situacién del pais
e Posible incumplimiento en los|e Crisis econdmica mundial

tiempos de entrega e Delincuencia
e Tecnologia facil de imitar e Fallas en el servicio de conexion a internet.
e Escasez de capital e Entrada de nuevos competidores

Elaborado por: Arellano R.y Cueva C. (2021)

Entre las estrategias para incrementar las fortalezas y las oportunidades es generar alianzas
estratégicas con las empresas que se encuentran en el canton y sean parte del sector comercio -
industria y brindar el servicio a la demanda no atendida. Ademas, se puede crear una escuela de
repartidores con el fin de formar personal capacitado constantemente en calidad de servicio y
procesos de reparto eficiente, adicionalmente se les complementa con una excelente propuesta de
valor en el servicio de delivery.

Una de las estrategias para eliminar nuestras debilidades y convertir nuestras amenazas en
oportunidades es proyectarnos a ser los primeros en brindar un servicio de calidad y personalizado

de reparto y delivery en el canton de Durdn. Asi como, elaborar un plan de tecnologias de
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informacion el cual nos permita tener actualizados el hardware y software de la empresa para

mantenerla dentro del mercado competitivo.
4.2. Plan de Marketing Mix

4.2.1. Logotipo

DELIVERY

TELGLLEV@DURA?N

Figura 14. Logo de TelollevoDuran
Elaborado por: Arellano R.y Cueva C. (2021)

La figura 14 muestra el logotipo de la empresa.

4.2.3 Objetivos del plan de marketing

En la tabla 13 se presenta los objetivos del plan de marketing a corto, mediano y largo

plazo:
Tabla 13. Objetivos del plan de marketing de TelollevoDuran

Objetivos Corto Mediano Largo
plazo plazo (1-2 plazo

(<1 anos) (>3
ano) anos)

Instrumentos de medicién

Incrementar los 20% 10%
ingresos por

servicio de entrega

a domicilio

Resultado de la siguiente
ecuacion: Ingresos por
servicios del afio
actual/Ingresos por servicios
del afio anterior
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Incrementar el 15% 30% Cantidad de clientes actuales/

portfolio de Cantidad de cliente antiguos
clientes
Posicionar lamarca 25% 50% 75% Resultados de encuestas

realizadas en todo el canton
Duran. También, midiendo los
seguidores de Facebook.

Elaborado por: Arellano R.y Cueva C. (2021)

4.2.4 Formulacion estratégica de marketing

Tabla 14. Segmentacion de TelollevoDuran

Variable AR EUNTS

Regidn geograéfica Cantén de Duran

Tamafio del area de influencia 235.769 habitantes segun el censo de
2010

Densidad Urbana

Género Masculino y femenino

Ocupacién Profesionales, duefios de PYMES
dependientes e independientes

Nivel socioeconémico Todos

Elaborado por: Arellano R.y Cueva C. (2021)

4.2.5 Estrategias de la mezcla de marketing

4.2.5.1 Definicion y componentes del servicio

Segun Lovelock y Wirtz (2009), los expertos en marketing con alta experiencia declaran
Una imperiosa necesidad de adoptar una perspectiva holistica del desempefio
completo que desean que los clientes perciban, destacando las dimensiones

especificas en las que la empresa planea competir. La proposicion de valor debe
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integrar tres componentes: el producto basico, los servicios complementarios y el
proceso de entrega. (p. 70)

En la tabla 15 se describen estos tres componentes.

Tabla 15. Componentes del concepto de servicio de TelollevoDuran
Componente Concepto Definicion

“Componente  central  que Servicios de entrega a

proporciona las  principales domicilio/delivery para
Servicio basico soluciones alos problemas que el entregas a domicilio de
cliente desea resolver” comida y otras en Duran

(Lovelock & Wirtz, 2009, p. 70).
“Amplian el producto basico, Servicios de call center,

Servicios facilitando su uso y aumentando brindando informacion,
complementarios su valor y atractivo” (Lovelock respondiendo consultas,
& Wirtz, 2009, p. 70). recibiendo pedidos, servicio
de entrega, facturacion vy

pago

“Se refiere a los procesos que se Horario 9:00 am hasta las
utilizan para entregar tanto el 10:00 pm, naturaleza del
Procesos de entrega producto basico como cada uno proceso, nivel y estilo de
de los servicios servicio, papel del cliente;
complementarios” (Lovelock & trabajo las 24/7
Wirtz, 2009, p. 70).
Elaborado por: Arellano R.y Cueva C. (2021)

Podemos recalcar de los componentes descritos anteriormente que la funcion del servicio
solo debe ser experimentada y no poseida. Por eso, es importante brindarles un valor agregado y
asi brindar una grata experiencia que los inviten a querer repetirla. En definitiva, es un Servicios
de entrega a domicilio/delivery para entregas a domicilio de comida y otros productos que no puede

ser ejecutado sin un elemento intangible, el transporte.

49



4.2.5.2 Servicio complementario de facilitacion

a)

b)

Informacion

El registro de los repartidores que pretenden trabajar con nosotros TelollevoDuran y la
afiliacion de los clientes se ejecutaran por medio de la web y de la app, el registro de
datos personales sera rapido y eficiente sin tanto tramite.

Chat+bot: todo el proceso de recepcion de los clientes que ingresan a la web y a la
aplicacion debe ser preciso. Para que ello se dé, se implementara un chat automatico
con inteligencia artificial que saludara y recolectara la informacion de los visitantes de
la red.

Toma de pedido del servicio

En la web y la aplicacién (se muestra prototipo en el anexo 3), los clientes podran
contactarnos y solicitar el servicio ingresando su nombre, email, nimero telefonico y
alglin mensaje o0 comentario, para luego enviar un usuario y contrasefia personalizado
que le otorga a cada cliente acceso a la plataforma de manera dinamica. Podran
encontrar y seleccionar al repartidor mas cercano. Otro beneficio que ofrecemos es el
poder visualizar el precio del servicio antes de confirmar el pedido, la distancia por
recorrer y el tiempo estimado que tardara el servicio solicitado.

Facturacion

Las facturas TelollevoDuran se emitiran a traves de un portal automatizado TUFactura.

Esto mantendra la agilidad requerida para este proceso.
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d)

El cobro se ejecutard de forma automaética al momento de entregar los pedidos a su
domicilio, en caso de haberlo pedido para retirarlo en el local se procedera a cobrar en
el rato que llegue al local, o si posee alguna tarjeta de crédito o debido a través de la
cuenta de correo electrénico TelollevoDuran, que se puede visualizar en laweb y / o
en la aplicacion. Si se decide por la Gltima opcidn, se le indicara la fecha maximaen la
que el cliente afiliado debe pagar en la cuenta corriente de TelollevoDuran. De acuerdo
con los términos del contrato, para las empresas el pago se cobrara solamente a los que
se hayan suscrito a los servicios desde la plataforma TelollevoDuran, y se realizara un
seguimiento telefénico o personal si es necesario.

Pago

Puede utilizar efectivo o pagar a través de la plataforma de pago especificada
anteriormente, que mantiene la interfaz de comunicacion entre la plataforma
TelollevoDuran y los servicios de pago de empresas de cobranza, especificamente
Visa, Mastercard, etc. La plataforma aparecera en la interfaz de los afiliados, clientes

e incluso para los pagos correspondientes a los proveedores.

4.2.5.3 Servicio de mejora

a)

Consultas y reclamos

El contacto oportuno es fundamental para mejorar la calidad del servicio ante cualquier
consulta o reclamo por incidencias o accidentes. Entonces, la plataforma de consultas

es ideal para que lo realicen los usuarios del servicio de entrega.
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e Se debe utilizar un proceso sistematico para desarrollar y construir avisos de reclamos,
basados en consultas y reclamos de clientes y afiliados. Este proceso producira una
serie de preguntas y respuestas, que siempre estaran disponibles en linea.

b) Cuidado: Sera esencial brindar seguridad y garantia total durante el traslado de los
productos.

c) Excepciones: Planteamos atender a los clientes que frecuentan y son fieles al pedir bajo
nuestro servicio fuera del horario de atencion.

4.2.6 Precio
El precio de un producto o servicio se determina tomando en cuenta los siguientes

criterios:

e Margen considerando los costos de produccion
e Precio de la competencia
e Disponibilidad de pago por parte el cliente (también llamado excedente del

consumidor)

Para el caso del servicio de entrega a domicilio, el precio de venta al publico minimo y
méaximo sera estimado en base a los posibles precios que estarian dispuestos a pagar los potenciales

consumidores de dicho servicio, obteniendo los siguientes resultados:
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Tabla 16. Establecimiento del precio para el servicio de entrega a
domicilio TelollevareDuran

| Precio Ponderacién
$3 86%
$4.5 12%
$6 1%
Total general 100%

Elaborado por: Arellano R.y Cueva C. (2021)

Es necesario comprender que, en el estudio de mercado, por medio de las encuestas
aplicadas se determinara el precio del servicio obteniendo un promedio ponderado mediante la
ecuacion presentada posteriormente en donde se encasilla el posible precio que estaria dispuesto a
pagar el consumidor final:

X=3*86% + $4.5*12% + $6 * 1%

X =$3.18

Entonces, el precio que podria pagar el cliente por solicitar un pedido oscilaria entre los
US$ 3.18.

4.2.7 Plaza

La plaza para la ejecucion del servicio de entrega a domicilio sera el canton Duran (en las
tres parroquias urbanas El Recreo, Eloy Alfaro y Divino Nifio), ya que en este canton cada vez son
mas las personas que estan en actividades laboral, no poseen el tiempo necesario para la busqueda
de productos.

Como se sabe, al momento que los clientes realizan el pedido seran atendido por el servicio
de entrega Delivery TelollevoDuran, que solamente tendra cobertura cantonal.

La distribucidn del servicio sera efectuada de la siguiente manera:

53



Ingreso de datos a
la plataforma

Ejecucion del
pedido por parte
del cliente

Entrega del pedido
al Consumidor

Figura 15. Distribucion del servicio
Elaborado por: Arellano R.y Cueva C. (2021)

4.2.8 Promocion
El Plan debe explicitar cual es su alcance temporal y, para cada segmento objetivo plantear
los objetivos a alcanzar, especificando las capacidades o resultados a promocionar (si procede), los

instrumentos a utilizar y los plazos en que van a ser utilizados.

Tabla 17. Plan de actividades de promocién

Segmento

Objetivo Objetivo Instrumento Cuando

Personas de 15 | Se utilizara para promocionar el servicio | Estrategias Este medio se la aplicara

a 35 afios que | en medios de comunicacion, tales como | BTL desde la etapa de

trabajen 0 | correos electronicos, llamadas telefonicas, prominencia  durante el

residan en | eventos en el punto de venta, redes lanzamiento del servicio, es

Duran sociales, entre otros en el territorio de un gasto que la compafiia
Duréan con el fin de atraer consumidores puede incurrir.
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Poblacién de | Se utilizard para promocionar el servicio | Estrategias En el primer semestre del afio
Durén en | en medios de comunicacién, tales como la | ATL no se utilizara estrategias de
general radio, carteles publicitarios y publicidad ATL Above The Line

en Durén con el fin de atraer y fidelizar
consumidores

Personas de 18 | Pretende dar conocer todos los atributos Se la aplicara desde la etapa
a 24 afios en | del servicio, asi como a la empresa, de comunicacion durante el
Duréan gue | resaltando sus mecanismos, métodos de | Redes lanzamiento del producto.
demuestran pagos y demas beneficios que puede traer | sociales

intereses y | el convertirse en un afiliado. (Facebook)

gustos

relacionados
con la marca o

el servicio.

Poblacién de | Entregas de cupones virtuales gratuitas, Cada 60 hasta 90 dias
Duran de 18 a | Concursos  Documentacion  Técnica, | Clienting (dependiendo de la
45 afos fieles | Obsequios, Rebajas, Descuentos herramienta aplicada),

posteriores al lanzamiento
del producto

Elaborado por: Arellano R.y Cueva C. (2021)

4.2.9. Cronograma de actividades

El cronograma de actividades (ver anexo 4) nos permitira cumplir con los objetivos del
plan de Marketing Mix y efectuar Plan de actividades de promocion.

4.2.10 Presupuesto de marketing

El presupuesto de marketing (ver el anexo 5). Esa inversion permitira cumplir con los
objetivos del plan de marketing y efectuar Plan de actividades de promocién
4.3. Estudio Teécnico

Para la realizacion del estudio del tamafio y la localizacion del servicio de delivery
TelollevoDuran, se analizaron varios aspectos consistentes con las metas establecidas en el plan
de negocios, los cuales ayudaran a tomar una decisién en relacién a la naturaleza del mismo, y de
esta manera la seleccion de los equipos tecnolégico ubicacion geografica que tendra la empresa a

crearse.
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En este caso, se requiere fijar como ubicacién geografica donde vivan los socios fundadores
de esta empresa ya que se pretende reducir costos de movilizacién e instalacion y maximizar los
ambientes propicios para manejar y controlar la aplicacion y la web desde nuestros hogares.

Ahora, para el desarrollo y funcionalidad de la aplicacion no requiere de instalaciones
debido a que la empresa ya cuenta con el espacio fisico denominado hogar de los socios
fundadores. A continuacion, se muestra en la figura la localizacion de la casa de uno de los socios

fundadores escogida para la empresa a crearse (a febrero de 2020).

8 Ferreteria cedefio
Tienda articulos
para el hogar
StreetStyle
Centro comercial
’RECREO ATA ETAPA
streria JOEL
) ) o "COMERCIAL
hocomace Iglesia Sarfidad a Jehova o KENNETH"
alimentacion F'Llﬁuh:‘l’a "B:_"T]bi”U" Tien articulos
@ Tienda de ropa paiale
Google
afafial M
R __’?H?J__EIDEtcs cerl rrlapa ©2021 Ecuador Términos Enviar cgmentarios 20 m L—

Figura 16. Ubicacién propuesta para la empresa a crearse
Fuente: Google Maps (2021)

Ubicacion de la casa del socio
fundador Ronny Arellano

En la ubicacion propuesta, se adecuara una sala de mando dentro de la casa para el

desarrollo de la aplicacion. Se comprara dos equipos de computo All One Lenovo Core 15 1000gb
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+ 8gb Ram Aio Dvd cuyo precio es de aproximadamente $ 670 cada uno y una laptop HP Core i5
para el encargado de recursos humanos de $680, también se necesitara de Rollos Térmico 80x60
Paquete X 6 Unidades con un precio de $6, 2 teléfonos Vtech Inalambrico Vt685-2 2x1 Dect6.0
Call-id Altavoz Directorio con precio de $55, 3 sillas de computo a Gas Negra a un precio de $70,
y un Cubiculo de Oficina cuya adquisicion cuesta 125.000, adicionalmente en el anexo L se puede

visualizar imagenes de cada articulo anteriormente mencionado.

4.4. Estudio Organizacional Y Legal
4.4.1. Informacion general de la empresa
La empres a crearse estara constituida legalmente como una sociedad anonima, su

nombre comercial serd “Te Lo Llevamos Duran”.

Razdn Social: Exprés S.A.

Nombre Comercial: Te Lo Llevamos Duran

Direccidn: Guayas/ Duran/ Eloy Alfaro (Duran) Esmeraldas Nro.201-203 (Cuenca)
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Capital Social: US$ 100.000 suscrito y pagado, dividido entre 2 accionistas.

&

~ *COMERGIALY

] vu & ) T
falerakBambinos
khencﬁ opa

/“ ” A, Vo

Figura 17. Ubicaci6n islac d I emprescreas
Fuente: Google Maps (2021)

4.4.2 Misién

Ser una solucidén personalizada para el servicio de entrega a domicilio para las personas
naturales y juridicas en el cantén de Duran, usando la més alta gama tecnoldgica, velar por el
cuidado del medio ambiente y crear valor para los grupos de interés para promover el desarrollo
sostenible del pais.

4.4.3 Vision

Ser una empresa lider en el mercado de servicios de delivery personalizado, certificando

que nuestros procesos son amigables con el medio ambiente, ademas, de brindar soluciones a los

clientes de manera segura y a tiempo.
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4.4.4 Valores Corporativos
Responsabilidad
Servicio de calidad
Puntualidad

Honestidad

Amabilidad en el trato interno y externo

Responsabilidad ambiental

Tabla 18. Listado de accionistas

Nombre Nacionalidad | % de participacion
Sr. Ronny Arellano Ecuatoriana 50%
Sr. Cesar Cueva Ecuatoriana 50%

Elaborado por: Arellano R.y Cueva C. (2021)
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4.4.5 Organigrama de la empresa

Coordinador RRHH Coordinador Comercial
Coordinador RRHH

| | |

Jefe de Administracion Jefe de Sistemas Jefe de operaciones
Coordinador Centro de
Contacto
Repartidores
— Repartidores

Encargado de las redes Encargado de las redes

L NI y plataforma del sl sociales y plataforma de
consultas
consultas

Figura 18. Organigrama - afio 0 Figura 19. Organigrama - afio 5
Elaborado por: Arellano R.y Cueva C. (2021) Elaborado por: Arellano R.y Cueva C. (2021)

4.5. Estudio Financiero

Jefe de operaciones y

Jefe de Sistemas o .
servicio al cliente

4.5.1 Plan de Inversién Inicial

Para llevar a cabo este proyecto, se requiere invertir en activos corrientes y en no corrientes,

consistentes en lo siguiente:

Tabla 19. Inversién en aplicaciones informaticas, planta y equipos

Rubro Monto
Creacion de la aplicacion $30.000
Equipos de oficina y computo $ 2620,80
Gastos Legales y de constitucion $1.360
Instalacion de equipos $800
Total $34.781

Elaborado por: Arellano R.y Cueva C. (2021)
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Lo que corresponde a la creacion de la aplicacion tiene que ver con el framework; Flutter,
React Native, plataformas web, panel de administracion y API; Hosting: Google Cloud Platform o
AWS (Amazon), mas Kubernetes, mas Docker, Tool para monitoreo de errores y algunos servicios
adicionales utilizados por la app de delivery: entrega de SMS, entrega de correo electrénico,
procesamiento de pagos y DNS. Todos estos componentes son necesarios para ejecutar un servicio
de delivery de calidad. En cuanto al local que sera la residencia de uno de los socios fundadores se
requiere hacer una instalacion de equipos, lo que tendréa un costo de $ 1.500.

Lo que tiene que ver con gastos pagados por anticipado (ver tabla 20), comprende los gastos
legales para constituir la compafiia con el presente Plan de Negocios, permisos y tasas municipales,
licencias ambientales; la creacion y hosting de una pagina Web (se sobreentiende que el servicio
incluye la instalacién completa de nuestro sitio web incluyendo todo lo necesario para conseguir
que nuestro sitio web se ponga en marcha), Ademas, comprende el gasto publicidad BTL y

promocion descrito el Plan de Marketing Mix.

Tabla 20. Inversidn en Gastos pagados por anticipado

Constitucion de la compafiia $800
Salud y de saneamiento $140
Ficha ambiental $1.675
Creacion y hosting de una pagina Web $1.000
Publicidad BTL $1.130
Total $4.745

Elaborado por: Arellano R.y Cueva C. (2021)
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Finalmente, se tiene el capital de trabajo u operacion (ver tabla 21) que comprende el
financiamiento de un mes de pago de los materiales a importar, y el pago de los gastos
administrativos y ventas que se detallaran a continuacién. Este rubro tiene un valor de US$

151.224.

Tabla 21. Capital de trabajo

Capital de trabajo Importe

Nomina $117.632
Gastos Marketing $22,792
Gastos de Ventas $10.800
Total $151,224

Elaborado por: Arellano R.y Cueva C. (2021)

Para los activos fijos, se han considerado en el proceso los siguientes rubros de inversion
antes de iniciar las operaciones del negocio (ver anexo 6): En equipos como laptops de dos marcas,
teléfonos y sillas para la oficina, asi como intangibles como la aplicacion, pagina web, constitucion
de la empresa, gastos notariales, permisos municipales, libros contables y los costos de plan de
marketing.

Los gastos de marketing estan relacionados al gasto correspondientes a los paneles
publicitarios, volantes, cupones digitales que sumaron un total de $22,792, La inversién en equipos
suma $2,620.80 y la inversion en intangibles suma $41,160.00. La depreciacién se calculara segin

la duracion del proyecto: 5 afios (ver anexo 6).
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Tabla 22. Inversion Inicial Total

Rubro Monto

Aplicaciones $29.001

informaticas, planta y

equipos

Gastos pagados por $41.160

anticipado

Capital de Trabajo $12.602
Total $82.763

Elaborado por: Arellano R.y Cueva C. (2021)

4.5.2 Estructura de capital y financiamiento
La estructura de capital de trabajo esta conformada por préstamos en 63 % y aporte propio

37 % (ver tabla 23).

Tabla 23. Estrucutra del capital de trabajo

Inversiones Total Participacion Capital Préstamo

Maquinarias y $2,620.80 $2.620,80

equipos

Intangibles $32,160 68% $32.160,00 $30.000,00
Capital de $12,602 27% $12.602,00

Trabajo

Total $47.382,80 $17.382,80

Estructura de capital 37% 63%
Elaborado por: Arellano R.y Cueva C. (2021)

Tabla 24. Inversion, Financiamiento

CEN $30,000.00

Aporte accionistas $17,382.80
Elaborado por: Arellano R.y Cueva C. (2021)
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Donde el 63% corresponde a un crédito por parte de la CFN (Corporacion Financiera
Nacional), y el 37% restante se pagara con aportes de los accionistas. Como garantia del crédito
quedan todos los activos fijos (equipos e intangibles), ademéas de la vivienda del Sr. Ronny
Arellano.

El crédito tiene un plazo de 5 afios, con pagos mensuales y a una tasa preferencial del 20%

anual (CFN, 2021).

Tabla 25. Tabla de Amortizacion del crédito a solicitar

Tabla de dividendo igual

Period

0 Capital Interés Cuota Amortizacién
0 $30.000,00
1 $294,82 $500,00 $794,82 $29.705,18
2 $299,73 $495,09 $794,82 $29.405,45
3 $304,73 $490,09 $794,82 $29.100,73
4 $309,80 $485,01 $794,82 $28.790,92
5 $314,97 $479,85 $794,82 $28.475,96
6 $320,22 $474,60 $794,82 $28.155,74
7 $325,55 $469,26 $794,82 $27.830,18
8 $330,98 $463,84 $794,82 $27.499,20
9 $336,50 $458,32 $794,82 $27.162,71
10 $342,10 $452,71 $794,82 $26.820,60
11 $347,81 $447,01 $794,82 $26.472,80
12 $353,60 $441,21 $794,82 $26.119,19
13 $359,50 $435,32 $794,82 $25.759,70
14 $365,49 $429,33 $794,82 $25.394 21
15 $371,58 $423,24 $794,82 $25.022,63
16 $377,77 $417,04 $794,82 $24.644,86
17 $384,07 $410,75 $794,82 $24.260,79
18 $390,47 $404,35 $794,82 $23.870,32
19 $396,98 $397,84 $794,82 $23.473,34
20 $403,59 $391,22 $794,82 $23.069,74
21 $410,32 $384,50 $794,82 $22.659,42
22 $417,16 $377,66 $794,82 $22.242,26
23 $424,11 $370,70 $794,82 $21.818,15
24 $431,18 $363,64 $794,82 $21.386,97
25 $438,37 $356,45 $794,82 $20.948,60
26 $445 .67 $349,14 $794,82 $20.502,93
27 $453,10 $341,72 $794,82 $20.049,83
28 $460,65 $334,16 $794,82 $19.589,18
29 $468,33 $326,49 $794,82 $19.120,85
30 $476,14 $318,68 $794,82 $18.644,71
31 $484,07 $310,75 $794,82 $18.160,64
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32 $492,14 $302,68 $794,82 $17.668,50
33 $500,34 $294,48 $794,82 $17.168,16
34 $508,68 $286,14 $794,82 $16.659,48
35 $517,16 $277,66 $794,82 $16.142,32
36 $525,78 $269,04 $794,82 $15.616,54
37 $534,54 $260,28 $794,82 $15.082,00
38 $543,45 $251,37 $794,82 $14.538,55
39 $552,51 $242,31 $794,82 $13.986,05
40 $561,72 $233,10 $794,82 $13.424,33
41 $571,08 $223,74 $794,82 $12.853,25
42 $580,60 $214,22 $794,82 $12.272,66
43 $590,27 $204,54 $794,82 $11.682,38
44 $600,11 $194,71 $794,82 $11.082,27
45 $610,11 $184,70 $794,82 $10.472,16
46 $620,28 $174,54 $794,82 $9.851,88
47 $630,62 $164,20 $794,82 $9.221,26
48 $641,13 $153,69 $794,82 $8.580,13
49 $651,81 $143,00 $794,82 $7.928,32
50 $662,68 $132,14 $794,82 $7.265,64
51 $673,72 $121,09 $794,82 $6.591,92
52 $684,95 $109,87 $794,82 $5.906,97
53 $696,37 $98,45 $794,82 $5.210,60
54 $707,97 $86,84 $794,82 $4.502,63
55 $719,77 $75,04 $794,82 $3.782,86
56 $731,77 $63,05 $794,82 $3.051,09
57 $743,97 $50,85 $794,82 $2.307,12
58 $756,36 $38,45 $794,82 $1.550,76
59 $768,97 $25,85 $794,82 $781,79
60 $781,79 $13,03 $794,82 $-0,00

Elaborado por: Arellano R.y Cueva C. (2021)

4.5.3 Costos y precio promedio

Los dias laborables al mes son 24 (mes con 30 dias) y 25 (mes con 31 dias) Cantidad de
dias laborados al mes son 24, cantidad de servicios per capita por repartidor diariamente
es 9y la cantidad de Km promedio x servicio es 7.9.

El precio por kildmetro recorrido es 0,30 ctvs durante el primer afio, es una oferta por
ingreso de la empresa en el mercado, despues del segundo afio subird a 0.50 ctvs y se

mantendra constante hasta el quinto afio.
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Tabla 26. Analisis de capacidad instalada

Primer Afo

L)*(2)

Costo Promedio de un 400
Motorizado

NuUmero de personal al dia 33
Cantidad de servicios pércapita 9
Cantidad de servicios al dia 330
Cantidad de servicios 51840
Precio x KM (1) 0.3
Km promedio x Servicio (2) 7.9
Precio promedio por servicio $2.37

Elaborado por: Arellano R.y Cueva C. (2021)

4.5.3 Estado de flujo de Efectivo

Tabla 27. Estado de Flujo de efectivo

Concepto
Ventas Netas $164.851,20 $181.336,32  $199.469,95 $209.443,45 $209.443,45
Gasto de Venta $10.800,00 $10.800,00 $10.800,00 $10.800,00 $10.800,00
Utilidad Bruta $154.051,20 $170.536,32  $188.669,95 $198.643,45 $198.643,45
Gastos Administrativos $140.424,00 $144.534,98  $146.834,41 $149.175,23 $151.558,18
Utilidad Operativa $13.627,20 $26.001,34 $41.835,54 $49.468,22 $47.085,27
Depreciacion y amortizacion ($3.740,16) ($3.740,16)  ($3.740,16) ($3.740,16) ($3.740,16)
Utilidad antes de intereses e $9.887,04 $22.261,18 $38.095,38 $45.728,06 $43.345,11
Gastos Financieros ($5.656,99) ($4.805,58)  ($3.767,37) ($2.501,39) ($957,66)
Utilidad antes de impuestos $4.230,05 $17.455,61 $34.328,02 $43.226,67 $42.387,44
Participacion trabajadores $2.618,34 $5.149,20 $6.484,00 $6.358,12
Impuesto a la Renta 22% $3.491,12 $6.865,60 $8.645,33 $8.477,49
UTILIDAD NETA $4.230,05 $11.346,14 $22.313,21 $28.097,34 $27.551,84

Elaborado por: Arellano R.y Cueva C. (2021)

Los gastos de ventas corresponden a los premios e incentivos que se les otorgara a los

empleados con mejores rendimientos, y comisiones pagadas al personal de ventas, propaganda,

promocion, marketing. Los demas gastos de administracion tales como la carga personal y los

costos laborales de cada empleado.

66



4.5.4 Ingresos Proyectados
Respecto a las ventas de la empresa, se ha supuesto una venta mensual de 7920 servicios o
entregas durante el primer afio proyectando una cantidad de 51840 servicios ofrecidos. En cambio,

para el segundo afio, se ha proyectado 57024 servicios, estimando un crecimiento de 10%.

Tabla 28. Ingresos proyectados durante el primer afio del negocio

Periodo Venta Proyectada Ingreso
Proyectado
Afio 1 51840 164851,20
Afo 2 57024 181336,32
Afio 3 62726 199443,45
Afo 4 65862 209443,45
Afio 5 65862 209443,45

Elaborado por: Arellano R.y Cueva C. (2021)
4.5.5 Estado Financiero Proyectado

En base a toda la informacién obtenida, se procede a estimar el Estado de Resultados

Proyectado a 5 afios para la empresa delivery “TeLoLlevoDuran”.

Tabla 29. Estado de Resultados proyectado

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos Operativos
$164.851,20 | $181.336,32 | $199.469,95 | $209.443,45 | $209.443,4
5
Ventas Netas
$164.851,20 | $181.336,32 | $199.469,95 | $209.443,45 | $209.443,4
5
Egresos Operativos
Gastos de Venta $10.800,00 $10.800,00 $10.800,00 $10.800,00 | $10.800,00
Gastos Administrativos
$140.424,00 | $144.534,98 | $146.834,41 | $149.175,23 $151.558,1
8
Participacion de Trabajadores $- $3.011,37 $5.017,24 $7.434,29 $7.609,30
Subtotal
$151.224,00 | $158.346,35 | $162.651,65 | $167.409,52 $169.967,4
9
Flujo Operativo $13.627,20 $22.989,97 $36.818,30 $42.033,93 $39.475,96
Ingresos No Operativo
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Inversion Fija $-2.620,80

Inversion Diferida $-
32.160,00
Inversion Corriente $-
12.602,00
Egresos No Operativos
Pago de Capital del Préstamo $-3.880,81 $-4.732,22 $-5.770,43 $-7.036,41 $-8.580,13
Pgo de Intereses del $-5.656,99 $-4.805,58 $-3.767,37 $-2.501,39 $-957,66
Préstamo
Flujo Neto Generado $- $4.089,40 $13.452,17 $27.280,51 $32.496,14 | $29.938,16
47.382,80
Flujo de Caja Acumulado $4.089,40 $17.541,57 $44.822,08 $77.318,22
$107.256,3
8

Elaborado por: Arellano R.y Cueva C. (2021)
Se consideran dentro de las cargas de personal y que a su vez son parte de los gastos
administrativos los que unicamente estan relacionados a los colaboradores en planilla, gastos
en capacitacion y reclutamiento del personal externo. Suman $140.424,00 en el primer afio,
$144.534,98 en el segundo afio, $146.834,41 en el tercer afio, $149.175,23 en el cuarto afio y
$151.558,18 en el quinto afio (ver tabla 29).
Se solicitara un préstamo de $ 30,000.00 con tasa de 20 % y plazo de 5 afios (ver tabla 29).
Con base en la investigacion de mercado, se pronostican los ingresos por servicios de
TelollevoDuran. Sin embargo, ain no se ha aprovechado todo el potencial de esta
investigacion. De igual forma, resulto en resultados positivos para el plan de negocios.

4.5.7 Evaluacion Financiera del Proyecto

Tabla 30. Indicadores de Rentabilidad

VAN $40,371.39

TIR 26%
Elaborado por: Arellano R.y Cueva C. (2021)
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En base a una tasa TMAR del 26%, que toma en cuenta el riesgo implicito en el presente
proyecto, la inflacion y la tasa minima exigida por los accionistas respecto al hegocio propuesto, y
a una tasa de descuento o COK del 10.66%, tomando en cuenta el coeficiente Beta de la accion
(libre de riesgo), la tasa del mercado de Ecuador, la razon beneficio/costo se puede observar que:

v ElI VAN resulto en $40,371.39 es superior a cero.
v" LaTIR obtenida (26%) es superior a la TMAR exigida (12,75%)

Ademas, se agrega el grafico obtenido del punto de equilibrio en donde nuestros costos y
gastos son cubiertos al alcanzar los 51840 servicios.

Todos estos resultados anteriores muestran que, desde el punto de vista financiero, el
proyecto es rentable, factible y sostenible.

Tabla 31. Punto de equilibrio

—4— [ngresos == Costoy Gasto
$180.000,00
$175.000,00
$170.000,00
$165.000,00
$160.000,00
$155.000,00
$150.000,00

$145.000,00
1 2 3 4 5 6 7

Elaborado por: Arellano R.; Cueva C. (2021)

69



5. Conclusiones

En el analisis del microentorno se obtuvo una puntuacién ponderada relativamente positiva
de 3.79. Por lo tanto, el sector de servicios de entrega a domicilio es atractiva para los
inversionistas. Son algunas las empresas competidoras (Glovo, Rappi, UberEats, SuperEasy)
que estan en la industria; aungue, esto no es impedimento para competir en este mercado y
hay una oportunidad por capturar para abarcar y atender un gran nicho de personas naturales
que pertenezcan a la poblacion econémicamente activa de Duran y empresas pyme, que no
han sido abarcadas

Al momento de analizar el mercado se logré identificar oportunidades y amenazas, y esto se
debid a que la situacién actual de nuestro pais no es un entorno con condiciones externas
favorables para el desarrollo de cualquier emprendimiento.

El presente Plan de Negocios resultd factible ya que se obtiene un VAN financiero de
$40,371.39 con una tasa COK del 10.66%, y una TIR financiera del 26%, por lo cual queda
demostrado que el proyecto debe ejecutarse y asi crear un beneficio para la comunidad.

La empresa TelollevoDuran establecioé su propia ventaja competitiva sobre el desarrollo de
un servicio diferenciado por medio de la atencidn personalizada y la satisfaccion del servicio

al cliente.
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6. Recomendaciones

Se recomienda la implementacién del presente plan de negocio, dada la viabilidad de este al
observar un VAN de $40,371.39 y una TIR de 26% por encima de la tasa TMAR que es
12,75%.

Ademas, atribuyendo la rentabilidad del proyecto, posterior al quinto y ultimo afio se
recomienda evaluar la posibilidad de abrir las fronteras del negocio en otros cantones de la
provincia y hasta exportar la idea a mercados internacionales.

Se recomienda emitir un comunicado al Ministerio de Transporte para que incentiven la
creacion de estas empresas que evitarian que se expanda el actual virus que ha ocasionado
toda esta pandemia.

Se recomienda realizar un plan de marketing, en el cual se debe aplicar estrategias para
mantener una conexion estrecha entre los clientes y TelollevoDuran, tales como cupones
virtuales, concursos, obsequios, rebajas, descuentos y el chat bot, por lo que se debe priorizar

la publicidad en redes sociales.
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ANEXOS

Anexo 1. Cuestionario de encuesta

El plan de negocios a desarrollar consiste en evaluar la factibilidad de implementar una
empresa de servicio delivery para diferentes clientes, a través de distintos medios de
transporte, bajo el concepto de recojos y repartos de objetos de forma personalizada, cuya
principal fortaleza es la flexibilidad del servicio, de la mano del trato amigable y
personalizado, brindando un servicio veloz y seguro.

Segmento demografico

1. Edad
a) 18a 24 afos
b) 25 a 30 afios
¢) 3la35afos
d) 36 a 45 afios
e) Mas de 46 afnos
2. Sexo
a) Hombre
b) Mujer
3. Situacién laboral
a) Independiente
b) Dependiente
c) No trabaja/ No remunerado
d) Duefio de PYME

Segmento geografico

4. ¢En qué parroquia vives?

a) Eloy Alfaro.

b) EIl Recreo.

¢) Divino Nifo.
5. ¢Cual es la parroquia donde trabaja?

a) Eloy Alfaro.

b) EIl Recreo.

¢) Divino Nifio

d) Otras parroquias
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IS

¢Qué nombres de empresas de servicios de reparto se le viene a la mente en
este momento?
a)
b)
c)
d)

¢Ha usado alguna vez el servicio de reparto o delivery para transportar
alguna compra u objeto personal?

a) Si

b) No

Si la respuesta es Sl pase a la pregunta 9

. ¢Estaria dispuesto a usar el servicio de repartos o courier si lo necesitara?
a) Si

b) No

Si la respuesta es Sl pase a la pregunta 13.

Si la respuesta es No, es el fin de la encuesta.

©w

L OoOodd

¢ Qué motivos son los que tuvo para solicitar el servicio de reparto o delivery?
Puede Marcar mas de uno.

a) Comodidad de no hacerlo usted mismo

b) Ahorro de dinero

c¢) Ahorro de tiempo

d) Rapidez del servicio

e) Seguridad

f) Otros

10. En el altimo afio, ¢cuantas veces ha usado el servicio de delivery o courier,

con qué frecuencia? Marque solo uno e indique la frecuencia.
a) Hasta 2

b) hasta 4 veces

c) Hasta 6 veces

d) Hasta 12 veces

e) Hasta 24 veces

f) Més de 24 veces
g) Otro (especificar)

e | U0 00O OO0

-

. En el servicio de delivery, ¢cuales son los lugares mas frecuentes de origen'y
destino de tus envios?

a) Lugar de origen
b) Lugar de destino

12. ¢ Qué tipos de articulos o pertenencias suele transportar por este tipo de

servicios?
Indicar si es propio o se trata de compras online.
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a) Documentacion ] Si No
b) Ropa H Si [ No
¢) Dinero ] Si [ No
d) Articulos de valor [ si No
e) Otros (especificar) O si [ No

13. ¢Por qué no ha usado el servicio de delivery o reparto? Puede marcar mas de
uno. Muchas gracias por participar.

[1 a) Temor al dafio de sus pertenencias

[1 b) Temor a la impuntualidad o retraso en la entrega

[1 c¢) Experiencias pasadas

[1 d) Opiniones de terceros

[] e) Falta de tiempo para ir al courier a dejar el objeto

[] ) No lo he necesitado

[] g) Otros

14. ; Como le gustaria informarse de nuestros servicios? Puede marcar mas de
uno. (Promocion)
a) Web de la empresa
b) Redes sociales
[ c) Comerciales de television
[] d) Medios de comunicacion impresos
[] e) Vallas y paneles publicitarios
1) App
[1 g) Otros

15. ¢ Cuales son los atributos que mas aprecia de un servicio de reparto o

courier? (Servicio/Personal/Proactividad)

Muy apreciado  Apreciado Poco apreciado Nada apreciado
a) Rapidez ] ] O] L]
b) Confianza
c¢) Comodidad
d) Precio
e) Garantias
f) Buen trato

OO oo O
OO 0O O
N I N N I A

O 40 oo
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g) Es ecoldgico ]
h) Otros (Especificar) []

|

[ [
[ [

16. ¢ Cuantas veces al afio usaria este servicio? (demanda)

11 O 6 O 11 [ 16
2 07 [] 12  [JOtros
I3 0 8 ] 13
[ 4 I 9 ] 14

5 O 10 [J 15

17. ¢ Como le gustaria contactarnos para utilizar el servicio? (plaza)
a) Web (incluye vista Smartphone)
b) Redes sociales (Facebook)
c) App (Aplicativo Smartphone)
d) Call Center
e) Celular
f) Mail
g) Otros

18. ¢ En qué zona le gustaria que se encuentren nuestras oficinas? (plaza)
[1 Eloy Alfaro.

[ El Recreo.

[ ] Divino Nifio.

19. ¢ Cuél es la razon por la cual pediria un delivery? (Oferta de valor)
Indique una sola una opcion

a) Distancias largas

b) Horarios inconvenientes

c) Mucho Tréfico

d) Por Seguridad

e) Ahorrar tiempo

f) Ahorrar dinero

g) Otros

20. ¢ Qué precio minimo estaria dispuesto a pagar por este servicio? (Precio)
Indique una sola una opcion

a) $3

b) $4.50

c) $6

d) $7.50

e) $9
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21. ¢ Qué precio maximo estaria dispuesto a pagar por este servicio? (Precio)
Indique una sola una opcion

a) $3

b) $4.50

c) $6

d) $7.50

e) $9

Elaborado por: Arellano R.; Cueva C. (2021)
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Anexo 2. Otras respuestas de la encuesta

Etiquetas de fila Cuenta de 5. ¢En cual parroquia trabaja?

Divino Nifio 30
El Recreo 78
Eloy Alfaro 96
Otras parroquias 171
Total general 375

Elaborado por: Arellano R.; Cueva C. (2021)

Etiquetas de Cuenta de 7. ¢Ha usado alguna vez el servicio de reparto o delivery para transportar alguna
fila compra o0 producto?

No 118
Si 257
Total general 375

Elaborado por: Arellano R.; Cueva C. (2021)

Etiquetas de fila Cuenta de 9. ¢{Qué motivos son los que tuvo para solicitar
el servicio de reparto o delivery? Puede marcar mas de
uno.

Ahorro de dinero 44

Ahorro de dinero, Ahorro de tiempo 12

Ahorro de dinero, Ahorro de tiempo, Rapidez del 5

servicio

Ahorro de dinero, Ahorro de tiempo, Seguridad 2

Ahorro de dinero, Seguridad 2

Ahorro de tiempo 70

Ahorro de tiempo, Rapidez del servicio 17

Ahorro de tiempo, Rapidez del servicio, Seguridad 10

Ahorro de tiempo, Seguridad 2

Comodidad de no hacerlo usted mismo 54

Comodidad de no hacerlo usted mismo, Ahorro de 4

dinero, Ahorro de tiempo, Rapidez del servicio,

Seguridad

Comodidad de no hacerlo usted mismo, Ahorro de 3

dinero, Ahorro de tiempo, Seguridad

Comodidad de no hacerlo usted mismo, Ahorro de 2

dinero, Rapidez del servicio

Comodidad de no hacerlo usted mismo, Ahorro de 2

dinero, Rapidez del servicio, Seguridad

Comodidad de no hacerlo usted mismo, Ahorro de 4

dinero, Seguridad

Comodidad de no hacerlo usted mismo, Ahorro de 44

tiempo
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Comodidad de no hacerlo usted mismo, Ahorro de 12

tiempo, Rapidez del servicio

Comodidad de no hacerlo usted mismo, Ahorro de 5

tiempo, Seguridad

Comodidad de no hacerlo usted mismo, Rapidez del 30

servicio

Comodidad de no hacerlo usted mismo, Seguridad 1

Na 5

Por evitar salir por epidemia 4

Rapidez del servicio 31

Seguridad 10

Total general 375
Elaborado por: Arellano R.; Cueva C. (2021)

Etiquetas de fila Cuenta de 11. En el servicio de delivery, ¢cuales son los lugares mas

frecuentes de origen y destino de tus envios?
A 17

A Shopping Duran b Panorama

a) burguer King b) mi casa

a) Domicilio b) trabajo
a) Guayaquil b) Duran
a) GYE b)RECREO

a) Quito y b) Duran

A)Quito B) Conocoto

Av 16 de octubre y benavides
b

b) mi casa

Casa

Casa

Casa- trabajo o pedir comida
Casa y trabajo

Casa, al trabajo

Centro de Duréan y Eloy Alfaro
Cerro de la cabras y Divino nifio

Comida

Comida rapida
comidas, residencia
Compra online, Casa

De mi casa al lugar que envie

De otras parroquias a Divino nifio

Del centro de Duran a la primavera 2

Del mall a la casa
Destino: Huancavilca norte
Divifio nifio

Divino nifio hasta Eloy Alfaro

Divino Nifio y Recreo

N BSOS WRERWEBENWBEDNEWWWROOENMWO PRONDWN M

[}
(o3}



Durén

Duréan a metrdpolis 2

Duran-Guayaquil

El recreo
EloyAffwoyDivionifo | 4
 Eloy Alfaro. EIRece0 | 6]

Guayaquil

Guayaquil - Durén

Guayaquil duran

Guayaquil -Duran

Guayaqul guayaquil

Gye-Duran

Lugar de destinos
Lugares de Comidarapida | 4
Mi casa
No he enviado.

Origen : lugares de comidas rapidas ,
destino : mi casa

origen: restaurantes. destino: mi casa 3




N

Origen: Samborondén Destino:
Durén, Oramas Gonzélez
Panorama

Parque Primavera

Recreo

Recreo y centro de duran

Recreo y Divifio nifio

Samanes, Duréan

Shopping de Durén y Eloy Alfaro

NN BN DSBS DS

Trabajo y casa

Total general 375

Elaborado por: Arellano R.; Cueva C. (2021)

Etiquetas  Cuenta de 12. ;Qué tipos de articulos o pertenencias suele transportar por este tipo de servicios?

de fila Indicar si es propio o se trata de compras online. [Documentacion]

No 226
Si 149
Total 375
general

Elaborado por: Arellano R.; Cueva C. (2021)

Etiquetas de fila Cuenta de 13. ;Por qué no ha usado el servicio de
delivery o reparto? Puede marcar mas de uno.
Muchas gracias por participar.

a) Temor al dafio de sus pertenencias 78
a) Temor al dafio de sus pertenencias, b) Temor a la 4
impuntualidad o retraso en la entrega

a) Temor al dafio de sus pertenencias, b) Temor a la 3
impuntualidad o retraso en la entrega, ¢) Experiencias

pasadas

a) Temor al dafio de sus pertenencias, b) Temor a la 6
impuntualidad o retraso en la entrega, d) Opiniones de

terceros

a) Temor al dafio de sus pertenencias, b) Temor a la 4

impuntualidad o retraso en la entrega, e) Falta de tiempo
para ir al courier a dejar el objeto

a) Temor al dafio de sus pertenencias, ¢) Experiencias 15
pasadas

a) Temor al dafio de sus pertenencias, ¢) Experiencias 4
pasadas, d) Opiniones de terceros

a) Temor al dafio de sus pertenencias, ¢) Experiencias 2
pasadas, e) Falta de tiempo para ir al courier a dejar el

objeto

a) Temor al dafio de sus pertenencias, c) Experiencias 2
pasadas, No lo he necesitado

a) Temor al dafio de sus pertenencias, d) Opiniones de 5
terceros
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television, d) Medios de comunicacion impresos, €) Vallas y
paneles publicitarios, App

a) Temor al dafio de sus pertenencias, d) Opiniones de 2

terceros, e) Falta de tiempo para ir al courier a dejar el

objeto

a) Temor al dafio de sus pertenencias, e) Falta de tiempo 4

para ir al courier a dejar el objeto

b) Temor a la impuntualidad o retraso en la entrega 48

b) Temor a la impuntualidad o retraso en la entrega, c) 1

Experiencias pasadas

b) Temor a la impuntualidad o retraso en la entrega, c) 2

Experiencias pasadas, d) Opiniones de terceros

b) Temor a la impuntualidad o retraso en la entrega, d) 8

Opiniones de terceros

b) Temor a la impuntualidad o retraso en la entrega, d) 2

Opiniones de terceros, No lo he necesitado

b) Temor a la impuntualidad o retraso en la entrega, €) 2

Falta de tiempo para ir al courier a dejar el objeto, No lo

he necesitado

b) Temor a la impuntualidad o retraso en la entrega, No lo 4

he necesitado

c) Experiencias pasadas 21

c) Experiencias pasadas, d) Opiniones de terceros 4

d) Opiniones de terceros 28

d) Opiniones de terceros, No lo he necesitado 11

e) Falta de tiempo para ir al courier a dejar el objeto 43

e) Falta de tiempo para ir al courier a dejar el objeto, No lo 10

he necesitado

No lo he necesitado 56

Si utilizo 3

Ya pues 3

Total general 375

Elaborado por: Arellano R.; Cueva C. (2021)

Etiquetas de fila Cuenta de 14. ;Como le gustaria informarse
de nuestros servicios? Puede marcar mas de
uno. (Promocién)

a) Web de la empresa 20

a) Web de la empresa, b) Redes sociales 25

a) Web de la empresa, b) Redes sociales, App 28

a) Web de la empresa, b) Redes sociales, ¢c) Comerciales de 20

television

a) Web de la empresa, b) Redes sociales, ¢) Comerciales de 3

television, d) Medios de comunicacidn impresos

a) Web de la empresa, b) Redes sociales, ¢) Comerciales de 8

television, d) Medios de comunicacion impresos, €) Vallas y

paneles publicitarios

a) Web de la empresa, b) Redes sociales, ¢) Comerciales de 3
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a) Web de la empresa, b) Redes sociales, ¢) Comerciales de 4
televisidn, e) Vallas y paneles publicitarios

a) Web de la empresa, b) Redes sociales, €) Vallas y paneles 2
publicitarios, App

a) Web de la empresa, d) Medios de comunicacidn impresos, 2
App

b) Redes sociales 144
b) Redes sociales, App 37
b) Redes sociales, ) Comerciales de television 5
b) Redes sociales, ¢) Comerciales de television, App 7
b) Redes sociales, ¢) Comerciales de television, d) Medios de 9
comunicacién impresos

b) Redes sociales, ¢) Comerciales de televisidn, d) Medios de 4
comunicacién impresos, App

b) Redes sociales, ¢) Comerciales de television, e) Vallas y 2
paneles publicitarios, App

b) Redes sociales, d) Medios de comunicacion impresos 15
b) Redes sociales, d) Medios de comunicacion impresos, €) 4
Vallas y paneles publicitarios

b) Redes sociales, e) Vallas y paneles publicitarios, App 6
c) Comerciales de television 8
c) Comerciales de television, €) Vallas y paneles publicitarios 2
d) Medios de comunicacion impresos 6
d) Medios de comunicacion impresos, e) Vallas y paneles 6
publicitarios

Na 5
Total general 375

Elaborado por: Arellano R.; Cueva C. (2021)
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Etiquetas de fila Cuenta de 16. ;Cudntas veces al afio usaria este servicio? (demanda)

1 14
2 38
3 45
4 38
5 39
6 40
7 15
8 19
o 5
10 48
11 10
12 26
13 2
15 4
16 20
24 4
Mas veces 4
Solo las necesarias 4
Total general 375

Elaborado por: Arellano R.; Cueva C. (2021)

Etiquetas de fila

Cuenta de 17. ;Como le gustaria
contactarnos para utilizar el servicio?

(plaza)

App (Aplicativo Smartphone) 26
App (Aplicativo Smartphone), Call Center 6
App (Aplicativo Smartphone), Celular, Mail 2
Call Center 2
Call Center, Celular 2
Celular 31
Na 5
Redes sociales (Facebook) 98
Redes sociales (Facebook), App (Aplicativo Smartphone) 21
Redes sociales (Facebook), App (Aplicativo Smartphone), Call 3
Center, Celular

Redes sociales (Facebook), App (Aplicativo Smartphone), Celular 29
Redes sociales (Facebook), Celular 19
Web (incluye vista Smartphone) 35
Web (incluye vista Smartphone), App (Aplicativo Smartphone) 6
Web (incluye vista Smartphone), App (Aplicativo Smartphone), 3
Call Center

Web (incluye vista Smartphone), App (Aplicativo Smartphone), 3

Celular
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Web (incluye vista Smartphone), App (Aplicativo Smartphone), 2
Celular, Mail

Web (incluye vista Smartphone), Celular 5
Web (incluye vista Smartphone), Redes sociales (Facebook) 10
Web (incluye vista Smartphone), Redes sociales (Facebook), App 8
(Aplicativo Smartphone)

Web (incluye vista Smartphone), Redes sociales (Facebook), App 2
(Aplicativo Smartphone), Call Center

Web (incluye vista Smartphone), Redes sociales (Facebook), App 8
(Aplicativo Smartphone), Call Center, Celular, Mail

Web (incluye vista Smartphone), Redes sociales (Facebook), App 24
(Aplicativo Smartphone), Celular

Web (incluye vista Smartphone), Redes sociales (Facebook), App 3
(Aplicativo Smartphone), Mail

Web (incluye vista Smartphone), Redes sociales (Facebook), Call 2
Center

Web (incluye vista Smartphone), Redes sociales (Facebook), m17
Celular

Web (incluye vista Smartphone), Redes sociales (Facebook), Mail 3
Total general 375

Elaborado por: Arellano R.; Cueva C. (2021)
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Anexo 3. Logotipo

TELaLstonun.o’fN

- ?
DELIVERY ﬂ

¢NO PUEDES SALIR?
Lo hacemos pon ti!
De lunes a viernes de 9:00 a.m. 2 10:00
o.m. S5bado 10:00 5.m. a3 3:00 p.m.

Elaborado por: Arellano R.; Cueva C. (2021)

TELOLLEVODURAN =3

A

Tus envios los hacemos por ti

Registra tus datos y cuéntanos a donde
tenemos que realizar el recojoy a

donde llevamos tus encargos
Nomitreo

Emadt

Teldtono
r

Mensae

Elaborado por: Arellano R.; Cueva C. (2021)
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Anexo 4. Cronograma de actividades de marketing de TelollevoDuran

Mes 0

Apertura de la oficina

v call center

Abr-

May-

Jun-

Jul-

Ago-

Sep-

Oct-

Nov-

Diic-

Afio

Afio

3

Afio

4

Afio

Creacion 1

de la pagina web

Mantenimiento de la Bimensual

pagina web

Redes sociales Mensual
(Facebook)

Estrategias BTL Mensual
Estrategias ATL Trimestral

Emision de cupones Trimestral

(chenting)

Bimensual

olantes (clienting)

T
Elaborado por: Arellano R.; Cueva C. (2021)
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Anexo 5. Presupuesto de marketing de TelollevoDuran

Jan-22 ‘ Feb-22 ‘ Mar-22 Apr-22 | May-22 Jun-22 Jul-22 | Aug-22 Oct-22  Nov-22 Afio 1 ‘ Afio 2 ‘ Afio3  Afio4  Afio5
$350 $350 $350 $350 $350 $350 $2.100 $2.100 $2.100 $2.100 $2.100

Mantenimiento
de la pagina
web
Communite $700 $700 $700 $700 $700 $700 $700 $700 $700 $700 $700 $700 $8.400 $8.400 $8.400 $8.400 $8.400
Manager -
Generacion de
contenidos 'y
publicidad
Alquiler  de $1.000 $1.000 $2.000 $2.000 $2.000 $2.000 $2.000
espacio  para $5.100 | $100 $100 $100 $100 $100 $100 $100 $100 $100 $100 $6.200 $1.200 $1.200 $1.200 $1.200
paneles
publicitarios $100

. $150 $150 $150 $150 $150 $750 $750 $750 $750 $750
Servicio  de | 180 $180 $180 $180 $180 $900 $540
Chatbot $540 $540 $540

L $350 $350 $350 $350 $350 $350 $2.100 $2.100 $2.100 $2.100 $2.100
Emision  de | $700 $700 $700 | $700 $700 $700 $700 | $700 $700 $700 $700 $700 | $8.400 | $8.400
cupones $8.400 $8.400 $8.400
Volantes $1.000 $1.000 [ $2.000 | $2.000 | $2.000 [ $2.000 | $2.000
Total $6.130 | $1.150 | $1.130 $1.150 | $800 $1.480 | $800 $1.150 | $2.130 | $1.150 $800 | $2.480 | $20.350 | $14.990 | $14.990 | $14.990 | $14.990
VA $736 $138 $136 $138 $96 $178 $96 $138 $256 $138 $96 $298 $2.442 $1.799 $1.799 $1.799 $1.799
Con IVA $6.866 | $1.288 | $1.266 $1.288 | $896 $1.658 | $896 $1.288 | $2.386 | $1.288 | $896 $2.778 | $22.792 | $16.789 | $16.789 | $16.789 | $16.789
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Anexo 6. Presupuestos de activo fijos e intangibles

Magquinarias y equipos Cantidad Costo Valor Venta IVA Inver.Total
Unitario

Computadoras Lenovo 2 -670,00 -1.340,00 -160,80 -1.500,80

Laptop HP 1 -680,00 -680,00 -81,60 -761,60

Telefonos 2 -55,00 -110,00 -13,20 -123,20

Silla de computo 3 -70,00 -210,00 -25,20 -235,20

Total maquinarias y equipos -2.340,00 -280,80 -2.620,80

Elaborado por: Arellano R.; Cueva C. (2021)

Intangible

Cantidad

Costo Unitario

Valor Venta

Inver. Total

App 1 -30.000 -26.786 -3.214 -30.000
Pagina web 1 -1.000 -893 -107 -1.000
Constitucion de la empresa 1 -800 -714 -86 -800
Gastos Notariales 1 -140 -125 -15 -140
Licencia de funcionamiento 1 -130 -116 -14 -130
Certificado de defensa civil 1 -50 -45 -5 -50
Libros contables 1 -40 -36 -4 -40
Total Intangibles -28.714 3.446 -32.160

Elaborado por: Arellano R.; Cueva C. (2021)

Activo Fijo Bruto Abr-21 May-21 Jun-21 Jul-21  Ago-21 Sep-21 Oct-21 Nov-21  Dic-21 Afio 1

Equipos -43,68 -43,68 -43,68 -43,68 -43,68 -43,68 -43,68 -43,68 -43,68 -524,16 -524,16 -524,16 -524,16 -524,16
Intangibles -268 -268 -268 -268 -268 -268 -268 -268 -268 -3.216 -3.216 -3.216 -3.216 -3.216
Total depreciacion -312 -312 -312 -312 -312 -312 -312 -312 -312  -3740,16  -3740,16 -3740,16 -3740,16 -3740,16

Elaborado por: Arellano R.; Cueva C. (2021)
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Anexo 7. Valor presente neto y tasa interna de retorno

Basados en los resultados de la evaluacion financiera del proyecto, este arroja un VAN financiero positivo para el negocio de $
$794,422.28 considerando una tasa de COK de 10.66%. En términos de TIR, el proyecto es viable debido a que la TIR es 26%
superior a la tasa TMAR.

VAN Y TIR financiero

Tasa COK 10.66%
VANF $40,371.39
TIRF 26%

Elaborado por: Arellano R.; Cueva C. (2021)



