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RESUMEN EJECUTIVO

Justificacion

Abrir la puerta, sentarse, encender el auto, y arrancar, es lo que diariamente hacen la
mayoria de personas en el trayecto hacia sus diferentes obligaciones cotidianas, esto sucede
con total normalidad sin tomar en cuenta que en muchas ocasiones viajan con un asesino
silencioso al interior de sus vehiculos.

Una caracteristica del mundo moderno es que a medida que aumentan la cantidad de
vehiculos en un pais también su numero de accidentes, de esta forma la organizacion mundial
de la salud afirma que:

La seguridad en materia vial y sus consecuencias cobra importancia por las cifras que
presentan: el nimero de muertes por accidentes de transito a nivel mundial es de 1,2
millones de personas por afio. En los paises en desarrollo, dado que el nimero de
vehiculos esta creciendo rapidamente, esta verdadera epidemia estd empeorando de
manera que de no mediar disposiciones que puedan revertir la situacion, se convertira

en la tercera causa de muerte y discapacidad (Valbuena Cortés, 2011, pag. 4)

Dada esta circunstancia una de las maneras de atacar directamente esta problematica
es que cada persona mantenga su vehiculo en éptimas condiciones, ya sea llevandolo a las
revisiones periodicas exigidas por la ley, asi como realizando mantenimientos preventivos de
manera casera con el fin de disminuir las probabilidades de terminar en un accidente de
transito.

El compromiso de cada conductor en el mundo consiste en revisar de manera
frecuente el estado y funcionamiento de cada una de las partes que componen el vehiculo
dado que estas siempre van a estar expuestas al desgaste, de este modo el mantenimiento
preventivo compromiso del conductor al revisar constantemente los posibles dafios que se

puedan presentar al interior del vehiculo.



Es importante recordar que un vehiculo es una maquina compuesta por muchas piezas
expuestas a condiciones extremas de friccion, temperatura y desgaste y por lo tanto deben
estar en constante revision a lo largo del tiempo para ello la universidad de Lima nos explica:

El mantenimiento preventivo se refiere a que no se debe esperar a que las maquinas
fallen para hacerles una reparacion, sino que se programen los recambios con el
tiempo necesario antes de que se presente la falla; esto se puede lograr conociendo las
especificaciones técnicas de los equipos a través de los manuales. (Universidad de
Lima, 2016, pag. 3)

Dado lo anterior Tumecanicapp esta enfocada a que los propietarios de vehiculos en
el pais de forma en que estos puedan tener una aplicacion de diagnéstico y mantenimiento
con el fin de disminuir la cantidad de accidentes que se pueden presentar en los diversos
recorridos que realicen por las vias de Colombia simplemente con el uso de sus teléfonos

inteligentes.

Problema

El mundo de la mecanica automotriz puede parecer escrito en otro idioma y cuando
no se esta familiarizado con los nombres de las piezas o con el respectivo funcionamiento de
cada una estas pueden producir algunos problemas al corto y mediano plazo debido al
desgaste.

Como se menciona en el punto anterior moderno es que a medida que aumentan la
cantidad de vehiculos en un pais también su nimero de accidentes, es por ello que el
problema principal que aborda el proyecto es ¢ Como lograr que cualquier persona con poco
conocimiento sobre los sistemas de un vehiculo en general, pueda mantener el mismo en
Optimas condiciones con el fin de evitar los accidentes a causa de una falla mecénica?

Segun (Valbuena Cortés, 2011) se evidenciaron durante el afio 2011 una tasa de

mortalidad por posibles fallas mecénicas de un 8.81% de un total de 156 hombres y mujeres



por problemas que se presentan en los automaviles y que se deberian disminuir al tener méas

control sobre el funcionamiento y equipamiento que compone los circuitos y el sistema

eléctrico.
Figura 1
1 Muertes y lesiones no fatales por accidentes de transporte, Colombia
Lesionados I
mnmmn
Desobedecer sefiales de transito 750 4237 10.761 5.697 16458 6419 17.208
Exceso de velocidad 455 108 561 31,69 im 2039 535 2087 59m
Posibles fallas mecanicas 114 42 156 881 18 10 2% 0om 184
Embriaguez aparente 138 8 146 825 1.334 M 175 673 1.8M
Malas condiciones en las vias a2 13 115 6,50 415 m 636 248 751
Malas condiciones ambientales 31 1 42 2,37 m 60 m 0,67 213
Conducir en contravia - - . - 13 9 22 0,09 2
Falta de mantenimiento mecanico - - . - 512 369 881 344 &81
Violacién normas de transito peatones - - - - 50 34 84 0,33 84
Violacion otras normas de transito - - - - 164 121 285 1.1 285
Subtotal 1383 387 1770 100,00 16.689 8951 25.640 100,00 27.410
Sin informacion 3.270 752 4022 - 9.627 5539 15.166 - 19.188
Total 4653 1139 5792 - 26316 14490 40.806 - 46.598

Nota: Muestra de causas de muertes y accidentes en Colombia
Fuente: (Valbuena Cortés, 2011)

Tumecanicapp busca entrar en apartado de apps en el &ambito de los vehiculos pues
actualmente no existe aplicacion que supla las necesidades de notificar cuando una falla esté

presente en el vehiculo, de buscar el origen de la misma 'y su posible solucion.

Objetivos del plan

Objetivo General

e Crear una aplicacion mavil llamada Mecanica que tenga un enfoque a que los
duefios de sus vehiculos obtengan una aplicacion de diagnostico de vehiculos con
el uso de los teléfonos inteligentes.

Objetivos Especificos



e Estudiar los diferentes mecanismos para disefiar, estructurar y construir la
aplicacion enriguecida, usando como caso de estudio la construccion de una
comunidad segura y tranquila.

e Estudiar métricas que permitan comparar y probar el funcionamiento de la
aplicacién Tumecanicapp enrigquecida.

e Evaluar el correcto funcionamiento de la aplicacion movil mediante pruebas
piloto.

e Explicar el desarrollo y funcionamiento de la aplicacion, a través de diferentes

fuentes de acercamiento al publico objetivo.

Descripcion preliminar basica del producto o servicio

La base principal del prototipo es que sea un aplicativo que funcione tanto para
celulares Android como para 10S de manera que la interfaz sea de una manera muy simple
con el objetivo de que se adapten a todos los usuarios, se encuentra dos opciones a cada
esquina superior de la pantalla en el apartado izquierdo se observa un mena desplegable
donde se encuentra los ajustes del aplicativo, asi como la informacion de contactos en redes
sociales y finalmente un codigo base de la aplicacion.

En el mend central se visualiza un estado del vehiculo mostrando si esta
correctamente conectado y de la misma forma una opcion que diré escanear la cual se
presiona para que después de una pantalla de carga muestre los codigos de error del vehiculo
asi como su traduccion y una posible localizacion del problema, seguido de esto en la opcion
de la derecha se ve opciones desplegables como la de ver un tutorial de como solucionar el
problema, una ubicacion del problema, y la Ilamada a un mecénico cercano para atendernos.

Por eso, lo primero que debes hacer es pensar qué necesidad cubre la aplicacion que

quieres desarrollar. Una vez lo tengas claro, tendras que buscar las aplicaciones del



mercado que ya cubren esta necesidad, fijarte en coémo lo hacen y pensar en el valor

afiadido que puedes aportar. (Solera, 2019)

Es por esto como lo afirma el autor el mavil es capaz de determinar la situacion, lo
que contribuye enormemente a crear aplicaciones mas Utiles (Sanchez, 2010, pag. 137) con
esto la importancia de brindar un servicio cumpliendo las expectativas constantes al
consumidor el satisfacer una necesidad que ninguna aplicacion le hubiera podido brindar
como lo es con el automovil en el que se moviliza todos los dias.

Tumecanicapp se plantea como un servicio, pero a método de contextualizacion se
definen contextos claves como lo son producto y servicio, para ello (Thompson, 2009) define
producto como aquello que toda empresa, organizacion o emprendedor ofrece a su mercado

con el fin de cumplir con los objetivos que persigue, ya sea utilidades, impacto social etc.

Metodologia

Para la generacion del proyecto en cuestion se detalla el uso de la estructura planteada
por (Osterwalder & Pigneur, 2011, pag. 47) en el libro titulado como generacion de modelos
de negocio, con el fin de llevar a cabo la generacién del proyecto en cuestion, este estudio se
basa en 5 estructuras fundamentales para la consolidacion de una empresa.

Se elige implementar este modelo ya que aborda las variables necesarias y
fundamentales para tener en cuenta el desarrollo del plan de negocios y asi mismo acercarnos
a los objetivos.

Estructura ideoldgica

En este pilar se ubica el desarrollo y el fundamento conceptual de la empresa, siendo
esta la carta de presentacion, conformada por:

e Nombre de laempresa: En esta etapa se le proporciona un nombre a la organizacion,

se le da una breve descripcion y el porqué de la eleccién.
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Mision de la empresa: En esta opcion se especifica la mision de la empresa, en una
descripcion escrita en la que se describe la razon de ser de la empresa y su objetivo
principal.

Vision de la empresa: La vision de una empresa contempla la proyeccion que se
ha propuesto a conseguir en el futuro, es la concepcion de lo se quiere llegar a ser.
Valores: Estas son las reglas bajo las cuales estara regida la organizacién, al tratar
con los clientes, con los trabajadores y con la sociedad en general.

Ventajas competitivas: Da una descripcion de los puntos fuertes del producto que

se ofrece, dando claridad en su utilidad y valor agregado frente a la competencia.

El entorno

En este pilar se consolida la organizacion en el mercado, realizando el andlisis del

entorno, integrado por la competencia y aliados, y los potenciales clientes.

Matriz DOFA

Metodologia centrada en proveer informacién de un escenario en el que la
empresa se encuentra en el mercado, bajo 4 perfiles, Debilidades, Oportunidades,
Fortalezas y Amenazas.

Descripcion del publico objetivo

Es el andlisis del publico al que se dirige el servicio que se va a prestar en la
empresa utilizando estadisticas utiles con el fin de centralizar esa informacién.

Investigacion demografica del mercado
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Se estudia el crecimiento del mercado en los ultimos tres afios, se hace el estudio
también de las compaiiias lideres en el sector, y las perspectivas que se tienen de
estas a corto, mediano y largo plazo.
e Frecuencia de adquisicion del producto
Es el calculo aproximado que se realiza para determinar con qué frecuencia es
posible que los potenciales clientes adquieran el producto que se ofrece. De esta
manera se realizan proyecciones mas exactas y cercanas a la realidad.
e Estudio de la competencia
Basado en el estudio del Benchmarking, se consolida la idea, y se establecen los
puntos importantes teniendo como puntos primordiales el valor agregado de la
competencia, y la estrategia de mercadotecnia usada.
Estructura mecanica
En este pilar se establecera toda la parte productiva; se proponen los objetivos, y el
plan de accidn a seguir. En caso de que no resulte, se establece también, la estrategia de
recuperacion.
El objetivo principal de esta estructura es el plan de ventas y mercadotecnia que
garantice el flujo constante de ingresos en la empresa. Los procesos necesarios son:
e Precio del Servicio
Se establece el precio sugerido del servicio a prestar. Debe ser coherente con el
balance entre los gastos y la ganancia, pero siempre teniendo en cuenta que el
rango debe estar en competencia directa con los precios de los competidores.
e Planes de Pago
Establece el mecanismo de pago que se le ofrecera a los clientes. Aqui se incluyen
las ofertas de lanzamiento, los descuentos y el financiamiento ofrecido.

e Fuerza de ventas
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Aqui se determina el nimero de vendedores que se requieren para iniciar, su perfil
y las habilidades requeridas para colocar el producto en el mercado con éxito. Se
incluirdn los esquemas de compensacion y pago.
e Canales de distribucion
Se especificaran los canales por medio de los que el servicio llegara al cliente.
o Canales de Comunicacion
Se tendran en cuenta los canales de comunicacion, tanto para los clientes,
como para los posibles clientes, y para personas interesadas en general.
Estructura financiera
Este pilar es el Core de todo el plan de negocio, se obtiene informacion vital acerca de
la viabilidad del proyecto, integra las finanzas pertinentes para generar el proyecto, y se
fundamenta en 6 puntos basicos.
e Estados de resultados proforma proyectados a tres afios
Se presenta una vision del comportamiento del negocio, teniendo en cuenta la
cantidad de unidades con su precio, costo de ventas por unidad, costos fijos,
costos variables, intereses en caso de existir una financiacion, e impuestos,
obteniendo la utilidad neta.
e Balance general proyectado a cinco afos
Estructurado en 2 variables, lo que compone a la empresa y como se financiara,
contemplando el mobiliario y equipos, y de donde surgieron los recursos para su
adquisicion.
e Flujo de caja proforma proyectado a cinco afos
Se definen las politicas de cuentas por cobrar, el ciclo de venta, el objetivo es que
este reporte responda a las siguientes preguntas: ¢cuando se va a solicitar capital?,

¢de dénde se obtendran este capital?
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e Analisis del punto de equilibrio
indice de las unidades que la empresa debe vender para cubrir los costos fijos de
la operacion, dato relevante para determinar el momento en que las ventas inician
a generar ganancia y utilidades a la compafiia.
e Andlisis de escenarios
Se toman los estados de resultados y se proyectan en dos posibles escenarios, uno
optimista y otro pesimista, asi se establece la utilidad en cada caso y el
comportamiento del resto de las variables, incluyendo costos, gastos e inversiones.
e Conclusiones
Un resumen concluyente sobre las finanzas del proyecto, presentando la Tasa
Interna de Retorno (TIR) y el andlisis del punto de equilibrio, entre otros
indicadores clave.
Recursos humanos
Este pilar contempla la determinacion de la organizacion del personal o colaboradores
que integran la empresa, incluyendo empleados, socios y consultores externos, junto con su
funcidn, cargo y salario, se define la estructura organizacional estableciendo los roles dentro

de la empresa a la vez que los objetivos de cada cargo.

Futuro general del sector al cual pertenece la empresa

Tumecanicapp planea desarrollarse como una aplicacion para dispositivos maviles, la
cual brinde un servicio que sea caracterizado por rapidez y confiabilidad dado que se maneja
por medio de una conexidn a internet, este tipo de aplicaciones se encuentran como parte de
las tendencias globales, de las cuales pertenecen a la industria 4.0.

Dado este planteamiento el sector al que pertenece la aplicacion en Colombia es el de

software y ti. Segun (Colombia Productiva, 2018) el sector se compone por “el desarrollo de
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aplicaciones web y moviles, desarrollo de software a la medida, computacion en la nube,
integracion de sistemas, e-learning y comercio electrénico.”

Dado lo anterior (Mincomercio, 2017) informa el amplio crecimiento que ha tenido la
industria en los Gltimos afos, en el que para el afio 2014 se registraron ventas por un valor
estimado de 8.9 billones de pesos en Colombia lo que corresponde con un 1.19% para ese
afio, no obstante, afirman que ese escenario ha sido ampliamente aumentado en los ultimos
anos.

Figura 2
2 Ventas Industria Ti En Colombia

INDUSTRIA TI EN COLOMBIA
VENTAS

ssesooonooocce | 28,9 billones

TCAC: 36% cop
$ 5.900.000.000.000
USD 3.753
$ 4.200.000.000.000 Millones
5 3.400.000.000.000
$ 2.600.000.000.000 . I

2010 2011 2012 2013 2014

| 0,2% 0,64% 0,84% 1,19%

Nota: Aumento de ventas a través de los Ultimos afios
Fuente: (Mincomercio, 2017)

De igual manera, en la pagina de (Colombia Productiva, 2018) dice que la actividad
que presenta mayor reporte de ventas es la de consultoria de informatica con un 53% de
presencia en el sector, seguida de desarrollo de sistemas informaticos con un 31% de
presencia en el sector, estas dos variables son las que registran el mayor nUmero de empresas
registradas segin Confecamaras.

Figura 3
3 Software y servicios ti en empleo
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SOFTWARE Y SERVICIOS TI (SW Y STI)

2008-15
TCAC: 7%
60.122
58.350
g 48.450
43.025
33.903
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

Nota: Generacion de empleo a través del tiempo
Fuente: (Mincomercio, 2017)

Dado este aumento en las empresas registradas en Confecamaras por parte del sector
de software y servicios, se ha registrado un aumento en la suma de empleos generados a
través de los Gltimos afios de igual manera esta cifra sigue aumentando debido al cambio en
el mercado de los ultimos afos.

Segun esto el MInTIC realizo un analisis acerca del Censo de la Industria T1 para el
afio 2014 y con base en esto (Colombia Productiva, 2018) concluye que “De las empresas
estudiadas del censo (1.300) pertenecientes al sector SW y STI, se observa que la mayoria se
orienta a la prestacion de servicios (65%) frente a la elaboracion exclusiva de producto propio
(22%)”.

Figura 4
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4 Software y servicios ti

SOFTWARE Y SERVICIOS TI (SW y STI)

PRODUCTO PROPIO (PP) 22% | MIXTO (PP+S) 13% | SERVICIOS (S) 65%
* Consultoria e implementacion + Gerencia
* Desarrollo / fabrica de software* * Desarrollo / fibrica de software*® * Mantenimiento o soporte de aplicaciones
* Plataformas tecnoldgicas como « Plataformas tecnoldgicas como * Testing software
servicio™® servicio® * Desarrollo / fabrica de software®
* Software como servicio* * Software como servicio* * Plataformas tecnolégicas como servicio*

* Software como servicio®

Nota: Segmentos de creacion de productos en el sector
Fuente: (Mincomercio, 2017)

Es asi como la planeacién de la App Tumecanicapp debido a las tendencias en el
mercado buscara continuar con el mismo movimiento presente en el sector de forma en que
se desarrolle el software con el fin de ofrecer un servicio a través de una plataforma
tecnoldgica disponible en los dispositivos moviles, esto también toma concordancia con la
busqueda de hacer parte del apartado de servicios, el cual tiene mayor ponderacion en el

sector.

PLANEACION ESTRATEGICA

Misién

Proporcionar la aplicacién mas innovadora a medida de las necesidades de los
usuarios, con el objetivo de solucionar los problemas automovilisticos de una manera rapida
y exitosa.

Para ello se implementaran soluciones practicas adaptadas a sus necesidades
vehiculares y se desarrollan nuevas soluciones creativas a los problemas presentados.

Emprender acciones para proteger o mejorar el ambiente y en particular para reducir
al minimo los efectos dafiinos en el medio por los problemas mecanicos que la mayoria de

carros antiguos tienen.
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Vision
Se quiere ser una empresa innovadora en el afio 2023, que camina con el cambio de la
tecnologia y la sociedad, dando a conocer las posibilidades que tienen las personas para
solucionar los problemas automovilisticos en casa sin necesidad de ir a un concesionario o
mecanico. Esta labor se debe desempefiar de forma ética y satisfactoria para nosotros, los

clientes y el resto de la sociedad. Satisfaciendo las necesidades de los clientes y mejorando la

contaminacion que actualmente estan generando los vehiculos antiguos

Andlisis del sector econémico.

Tumecanicapp planea desarrollarse como una aplicacion para dispositivos mdviles, la
cual brinde un servicio que sea caracterizado por rapidez y confiabilidad dado que se maneja
por medio de una conexidn a internet, este tipo de aplicaciones se encuentran como parte de
las tendencias globales, de las cuales pertenecen a la industria 4.0.

Dado este planteamiento el sector al que pertenece la aplicacion en Colombia es el de
software y ti. Segin (Colombia Productiva, 2018), el sector se compone por “el desarrollo de
aplicaciones web y moviles, desarrollo de software a la medida, computacion en la nube,
integracion de sistemas, e-learning y comercio electronico.”

Dado lo anterior (Mincomercio, 2017) informa el amplio crecimiento que ha tenido la
industria en los Gltimos afos, en el que para el afio 2014 se registraron ventas por un valor
estimado de 8.9 billones de pesos en Colombia lo que corresponde con un 1.19% para ese
afio, no obstante, afirman que ese escenario ha sido ampliamente aumentado en los ultimos

anos.

Objetivos estratégicos, tacticos y operacionales.

Objetivos
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Fomentar la seguridad de las personas a partir de las soluciones automovilisticas de la
aplicacion debido a su eficacia y eficiencia haciendo que las personas se sientan
comprometidas y protegidas a la hora de manejar su vehiculo para poder llegar de una
manera placentera a su destino.

Las estrategias de sustentabilidad ambiental implican acciones deliberadas y
concertadas para operar un negocio de manera que proteja los recursos naturales y los
sistemas de apoyo ecologico, evite resultados que pongan en grave peligro al planeta y sea
por ende sustentable durante siglos.

Cambiar la manera de hacer negocios y destacar las practicas de negocios
sustentables, Son capacidades de satisfacer las necesidades del presente sin poner en riesgo la
capacidad de satisfacer las del futuro. De esta manera la App Tumecanicapp tendria acciones
para proteger el medio ambiente, procurando la longevidad de los recursos naturales, también
apoyando las acciones ecoldgicas para las generaciones futuras y prevenir las fallas
mecanicas que se presentan en los carros, que contaminan el aire y son los mayores peligros
para el planeta.

Lo que se quiere lograr con estas estrategias de sostenibilidad ambiental es
proporcionar beneficios sociales valiosos que satisfagan las necesidades del cliente de una
mejor manera, permitiendo obtener ventajas competitivas. Impulsando asi la reputacién de la
empresa que nos ayudara a impulsar la fuerza competitiva en el mercado.

Estrategias

La toma de decisiones se centra en su gerente teniendo en cuenta opiniones de los
clientes, asi como los datos que proporcione la aplicacion con el fin de tener un mejor
desempefio en la aplicacion lo que llevaria un buen futuro econémico y productivo.

e Nuevo sistema de ventas
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El alcance a un nuevo mercado o a los diversos sistemas de ventas es algo que se
empezara a trabajar con dedicacidn ya que hoy en dia las nuevas tecnologias ayudan en gran
parte a las empresas por el hecho de que permite expandir su actividad llegando a nuevos
mercados y disminuyendo costos. Tumecanicapp podria aprovechar el uso de nuevas
tecnologias para la realizacion de una aplicacion que permita expandirse en un futuro a nivel
internacional.

e Capacitacion de clientes

La importancia de la seguridad automovilistica es algo que las personas no conocen a
profundidad por eso se tendra como prioridad una capacitacion en el uso de la aplicacién para
los nuevos consumidores con el fin de exponer la importancia de mantener las condiciones
Optimas de los vehiculos, asi como los beneficios que trae tener una aplicacion que provea
esta seguridad en el momento en el que se necesite.

e Procesos internos

Los procesos en donde la organizacién debe tener una gran calidad son en el de
operativos debido a que se genera el servicio automovilistico en el App el cual genera una la
solucion de los problemas del vehiculo haciendo que la persona pueda repararlo y después se
sienta satisfecho y protegido.

Principalmente la organizacion va a poseer una excelencia absoluta en la atencion al
cliente dando multiples soluciones para satisfacer sus problemas con los vehiculos haciendo
que se sienta a gusto con la aplicacion también la programacion de la App va ser innovadora
la cual le va ser de facil uso y con exceso de datos para que las personas que la utilizan
puedan acceder a ellas.

e Proceso aplicativo

Para la realizacion de la App se necesitan de diferentes fases:
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La primera fase es el presupuesto con el que la organizacion va a contar el cual va ser
de 50 millones para poder comenzar la aplicacion y poderla desarrollar teniendo en cuenta la
calidad y el servicio hacia el cliente.

El segundo paso es la planificacion en el cual se le afiadira funciones a la aplicacién
como el identificar los fallos que presentan los automoviles de categoria media y que los

propietarios puedan solucionar rapidamente.

Filosofia del negocio

La filosofia que llevara a cabo el emprendimiento es el tener una buena constancia,
orden y disciplina ya que estos juegan un papel muy importante a la hora de llegar al éxito es
por ello que se busca el esfuerzo diario para dar a los clientes lo mejor del proyecto con el fin
de que este brinde una buena atencion para asi copar las necesidades de los todos los usuarios
amantes de los vehiculos y por ultimo emplear todo el potencial, conocimiento y calidad
humana para cumplir con todos los objetivos.

La filosofia del negocio es hacer una construccion de dentro hacia afuera de la
organizacion y tomar siempre como prioridad los propios principios y valores
organizacionales y a su vez el contar con una ideologia estructurada debido a que va ser la
base de un comportamiento individual y colectivo

Esto ayuda a manejar unas creencias y conceptos basicos de una organizacion o
negocio que se quiere implementar, ya que forman la médula de su cultura. Son las
concepciones compartidas de lo que es importante y por lo tanto deseable, que al ser
aceptadas por los miembros de una organizacion influyen en su comportamiento y orientan
sus decisiones. Un sistema de valores es un conjunto de elementos que sirven de guia 'y
criterio a los individuos que integran una organizacion, para analizar y juzgar
comportamientos propios y de los deméas miembros, que deben ser sancionados (Maestres,

2015, pags. 7-9)
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Con base en lo anterior la compafiia se ha planteado los siguientes valores con el fin
de que sean acogidos por todos los miembros de la organizacion, con tal de que estos
acomparien a la cultura empresarial y al buen ambiente laboral.

e Respeto: Entre los empleados, los clientes y un ambiente de trabajo agradable son

necesarios y muy importantes diariamente.

e Confianza: Con el fin de ser una compafiia de confianza con personal altamente
capacitada que crea en lo que se hace al igual que se entregue un con pasion el
trabajo.

e Honestidad: La creatividad de los trabajadores es el punto mas fuerte dentro y
fuera de la organizacion.

e Solidaridad: En donde se tienen en cuenta las quejas y reclamos que hacen los
usuarios respecto al trabajo igualmente estas seran respetadas sin importar la
circunstancia buscando siempre ofrecer un servicio de calidad.

De acuerdo con el proposito de este analisis, se asume el concepto de la filosofia y
ética al interior del negocio donde es importante referirse al modo de ser, al modelo de
organizacion que se define en el nivel del control intrinseco dentro de un sistema social para
orientar la conducta de sus integrantes.

Por consiguiente, su contenido emerge y se respalda por los hechos que distinguen el
funcionamiento normal del emprendimiento ante los clientes, proveedores y competidores, es
decir, por las préacticas cotidianas que realiza ante su mercado de competencia. Trata, pues, de
su caracter moral y funcional, de sus rasgos culturales y no de un disefio formal o propuesta

estratégica.
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La matriz DOFA es una herramienta para el andlisis del proyecto, determina los

factores que intervienen en el desarrolla del proyecto tales como, los conductores, la

seguridad vial, los entes de control, los talles de servicio, etc. y de igual manera sirve para dar

mayor claridad en la determinacion del objetivo general, planteando la estrategia para

alcanzar la finalizacion del proyecto y generar funcionalidad a para el proyecto en el caso de

Tumecanicapp se ha planteado el siguiente andlisis dofa propuesto a nivel organizacional.

Figura 5
5 DOFA

Fortalezas

Debilidades

Oportunidades

(FO)

(F1; O1). El personal que maneja la
aplicacion contara con la informacion
pertinente al problema que desee
solucionar

(F2:01). Se controla y suministra los
equipos necesarios para la correcta
programacion de la aplicacion.

(F5; 02). La aplicacién genera de
manera organizada la informacion para
la solucion de los problemas
automovilisticos, asi como que se
creara de manera digital aumentara sus
indices de eficacia y eficiencia.

(F4:01) Controlar la salida de los
recursos 'y destinar los fondos
necesarios para el desarrollo de la
aplicacion.

(DO)

(D2:01) Se implementara un
sistema de comunicacion que
permita capacitar de manera
interactiva a todas las personas
nuevas en el ambito tecnoldgico.

(D1:02) Se hardan alianzas
estratégicas con talleres de gran
renombre con el fin de promover
el uso del aplicativo en los
mismos.




Amenazas

(FA)

(F3; A2) Generar estrategias de
marketing para la publicidad de la
aplicacion tomando como referente su
calidad y su fécil manejo.

(F2; Al) Presentarse a exposiciones
automovilisticas para dar a conocer
toda la interfaz de la aplicacion y su
efectividad en las  soluciones
mecénicas.

(F1; A3) Buscar alianzas estratégicas
que permitan demostrar nuestra
calidad con respecto a los productos
chinos.
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(DA)

(D1; Al) Se plantean
alternativas de expansion en
cuanto al reconocimiento de la
aplicacion

(D1; A2) La organizacion
aumentard la calidad de la
aplicacion en su interfaz.

(D2; A3) Se buscara la forma de
lograr una estabilidad en cuanto
a los inconvenientes de la
educacion tecnoldgica del pais

Nota: Analisis FODA a nivel organizacional

Fuente: Elaboracién Propia

Know How

Con el fin de conocer un poco mas acerca del know how al interior de Tumecanicapp

se hace necesario tener en cuenta una serie de factores importantes para lograr una buena

implementacion en el proyecto estos son:

e Un modo de resolver conflictos de accién.

La necesidad de considerar distintos cursos de accion y llegar a decisiones justificadas

en el mundo de los negocios pondrian en primer término ese modo de entender la reflexion

moral, que es el de ayudar a determinar los términos de la discusion y a llegar a acuerdos

justificados, que se puedan compartir y cuyas decisiones puedan ser tenidas como racionales.

Por tanto, la reflexion ética se entiende como un andlisis de la argumentacion que

permite tomar mejores decisiones y llegar a acuerdos, por lo cual es necesario atender a tres

elementos: el proceso de toma de decisiones, los sistemas de produccion y mantenimiento, asi

como la cultura, la cual en relacién con la ética gerencial significa especialmente que la

interaccion y las relaciones humanas presentes en las organizaciones como comunidades
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morales tienen precisamente un valor moral, que en ellas hay solidaridad, en el sentido de que
existe una unidad que prevalece frente a los conflictos y a los desacuerdos.

En definitiva, las organizaciones son agentes morales, porque pueden considerar
cursos de accion alternativos, elegir uno u otro y justificar la decision apelando a normas
apropiadas de conducta.

e Se perfecciona a partir de las relaciones externas e internas del emprendimiento.

La ética gerencial segin (Fernandez, 2005) citado a Cortina (1996) se perfecciona con
las relaciones externas que establece la empresa con sus clientes, proveedores y
competidores, entre otros agentes, al igual que a partir de las relaciones internas entre los
integrantes de su mismo sistema, incluyendo a sus dirigentes. Por consiguiente, se trata de
destacar los valores positivos que permiten optar por un modelo de cooperacion frente a un
modelo de conflicto. Aqui entran con pleno sentido los llamados cédigos de conducta, que
hoy en dia estan cobrando un auge espectacular, no sélo en las empresas, sino en otros tipos
de instituciones y actividades. (Fernandez, 2005)

« Forma parte del contexto empresarial.

Como parte fundamental para definir y distinguir la actuacion del emprendimiento,
segun (Fernandez, 2005) citado por Cortina (1996), la ética gerencial cuenta con los
siguientes elementos:
a) La gerencia, la cual es un sistema de valores con potenciales que han de aflorar a través de
una cultura corporativa.
b) La empresa, la cual se redefine desde sus finalidades y, por tanto, desde los valores que la
identifican.
e Buenas practicas en la prestacion del servicio

Las buenas practicas son determinadas por el compromiso con el servicio al cliente y

la satisfaccion que presente el usuario con el servicio, para ello la aplicacion mavil debe tener
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un amplio soporte técnico que genere el acceso a la misma de manera rapida y segura, sin
posibilidad de fraudes o filtracion de la informacidon de los usuarios.

Debido a que es un servicio online no se tendra problemas de abastecimiento, el
proceso de entrega inicia con el deseo del cliente por adquirir el servicio, posteriormente se
debe cumplir con el acceso y registro, al momento de finalizar esto debe aceptar un acuerdo
que especifica un tratamiento privado de datos, en este punto se le preguntara al cliente si
quiere tener un acceso a servicios adicionales por parte de la organizacion en donde si acepta
se le mostrara un botdn de pago que lo guiara paso a paso en la introduccion de su
informacidn bancaria, el sistema contara con aplicativos de seguridad financiera, a fin de
poder completar una transaccién de pago con total seguridad y sin opciones de fraude o
perdida de dinero.

En caso de que no desee tener una suscripcion con el servicio de igual manera el
cliente debe aceptar los términos y condiciones para el uso y tratamiento de datos, dado esto
el factor que interviene en el tiempo de entrega es la verificacion de los datos en el sistema.

Se planea una estrategia de gestion donde sisteméaticamente la aplicacion pueda estar
alimentada de los ingresos financieros por parte de las empresas con servicios de anuncios
entre otras compafiias del sector que estén dispuestas a apoyar el proyecto.

Por otra parte, los clientes pueden acceder a los servicios adicionales de manera
instantanea y estos recibiran a través de correo electrénico un mensaje de texto toda la
informacidn de la transaccion, factura y valor descontado en el pago de sus respectivas
cuentas a fin de que el cliente tenga soportes de la transaccion.

En determinado caso de que los servicios adicionales sean requeridos el proceso de
logistica actuara, buscando ofrecerle al cliente una experiencia optima apoyando las
necesidades que se le presenten al momento de usar el aplicativo de esta manera se le dara

soporte técnico para conectar la aplicacién a su vehiculo en caso de presentar confusiones o
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bien que este no obtenga el servicio final, no reciba el analisis del estado del vehiculo o tenga
problemas con la operacion financiera dentro del aplicativo.

Para esto, se tendra un acceso directo a servicio al cliente y soporte técnico, uno de
estos elementos serd sistematizado y el usuario recibira asistencia técnica a travées de un

algoritmo de la aplicacién quien generara respuestas automaticas las 24 horas.

CONCEPTO DEL PRODUCTO O SERVICIO
Identificacién detallada de necesidades.

e Presentacion muy detallada de las especificaciones del producto o servicio.

Analisis morfoldgico

Se busca implementar un aplicativo innovador con ciertas caracteristicas las cuales
seran nuevas dentro del sector en mantenimiento vehicular teniendo como punto de partida
impactar dentro del mercado automovilistico sin olvidar las caracteristicas innovadoras
dentro del aplicativo.

Se establecid la siguiente caja morfoldgica:
Tabla 1
1 Analisis morfologico

Compatibilidad Peso en Tipo de Precio Método de Usuario
de O.S. MB vehiculo conexion
Android * Ligera Alta Gratis Con Mecanicos
Gama con conector
(<50MB) anuncios USB
*
1.0.S. Normal* Media Bajo Con Pablico
Gama* conector General*
(S0MB a Bluetooth
100 MB)
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Windows Pesada Baja Estandar Con Entusiastas
Phone Gama Conector

Nota: Tabla Analisis Morfoldgico
Fuente: Elaboracion propia

En conclusién, de la caja morfologica se tom6 como eleccidn que esta sea compatible
con dispositivos Android, que tenga un peso normal que se halle entre 50 y 100 MB, Que sea
disefiado para vehiculos de gama media, Sin la presencia de un precio, Con compatibilidad de
conexion tipo OBD, Para todo el pablico en general. Esto con el fin de proponer un aplicativo
innovador en el mercado del mantenimiento automovilistico con el fin de marcar diferencia
frente a otros dispositivos que ya se encuentran presentes en el mercado ya que de esta
manera se lograra promover la seguridad automovilistica a nivel nacional.

La base principal del prototipo es que sea un aplicativo que funcione tanto para
celulares Android como para IOS de manera que la interfaz sea de una manera muy simple
con el objetivo de que se adapten a todos los usuarios, se encontraran dos opciones a cada
esquina superior de la pantalla en el apartado izquierdo se encuentra un menu desplegable
donde se encuentran los ajustes del aplicativo, asi como la informacidn de contactos en redes
sociales y finalmente un codigo base de la aplicacion.

En el mend central se encuentra un estado del vehiculo mostrando si esta
correctamente conectado y de la misma forma una opcion que dira escanear la cual se debe
presionar para gque después de una pantalla de carga muestre los cddigos de error del vehiculo
asi como su traduccion y una posible localizacion del problema, seguido de esto en la opcion
de la derecha se veran opciones desplegables como la de ver un tutorial de como solucionar el

problema, una ubicacion del problema, y la llamada a un mecanico cercano para atendernos.
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e Usos y manejo del producto o servicio.

Segun la (Escuela Superior Politécnica de Chimborazo, 2016, pag. 54) nos define los
usos del producto como aquella accion con el fin de encontrar nuevas ideas que promuevan
nuevos usos del producto ofrecido. La autora afiade que los nuevos usos posibles podran
expandir sustancialmente el potencial del producto a futuro, asi como la comercializacion del
mismao.

Con base en lo anterior Tumecanicapp se plantea como un servicio enfocado a el
mantenimiento preventivo de un vehiculo el cual es una practica periddica que toda persona
debe asumir al ser poseedor de un automovil. Esto obtiene su fundamento debido a que un
vehiculo es una maquina con diversas piezas que tienden al desgaste, para Tumecanicapp es
un compromiso el revisar de manera frecuente el estado y funcionamiento de todos los
sistemas con los que cuente el auto con el fin de mantenerlo dentro de unos estandares
Seguros.

Tumecanicapp toma como guia el manual del vehiculo con el fin de realizar
revisiones periddicas del vehiculo para asi obtener una conduccion més segura y confortable
todo el tiempo. de igual manera el aplicativo al tener un acceso a los estandares y
reglamentos del vehiculo también se convierte en un aplicativo de tipo educativo capaz de
poder orientar a todos los propietarios de vehiculos con el fin de que estos adquieran
conocimientos adicionales acerca de la mecanica en general y de como deben funcionar
correctamente las partes del vehiculo.

Con el fin de aumentar aun mas el valor agregado del aplicativo este ofrecera
servicios de asistencia en el lugar el cual sera brindado por parte de los empleados
especializados al interior de la empresa, con esto se buscara dar servicios como grua o
mecanico para cada uno de los clientes que asi lo requieran y estén dispuestos a pagar un

costo adicional.
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e Imagen, Marca, logo y slogan del producto o servicio.

Se conoce que tener un logo que represente a una marca puede ser una piedra angular
en la misma debido a que este puede permitir tener una identidad al interior de la
organizacion, asi como una personalidad que sea percibida por los colaboradores y
consumidores, al realizarse una pequefia investigacion la revista caribefia de ciencias
concluye que:

En la actualidad los individuos son bombardeados por un sinnimero de iméagenes
iconicas a cada instante, es debido a esto que hoy en dia los empresarios deberian
tener claro el papel que juega la parte visual en al momento de la decision de compra,
pues esta tiene una gran influencia en los seres humanos ya que en muchos casos no
solo permite recordar una marca con facilidad, sino que se intuye a los consumidores

a la compra. (Salas, 2017, pag. 3)

Figura 6
6 Logo Tumecanicapp

{
#

Nota: llustracion Logo y colores identidad
Fuente: Elaboracion propia

Con base en lo anterior se ha generado un logo que hace alusién a un simbolo de
emergencia especificamente a un triangulo rojo con el fondo en color blanco de igual manera
el simbolo de expresion ha sido modificado, cambiando el punto por un pifion esto haciendo
referencia a el mantenimiento que realiza la aplicacion para asegurar el correcto

funcionamiento de estas piezas maviles.
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Dada la informacion anterior existen unas caracteristicas importantes a destacar en el
logo de Tumecanicapp, como primer apartado se destaca el triangulo que conforma la mayor
parte del logo el cual hace una alusién a las tipicas sefiales de emergencia que estan presentes
en el mundo con el fin de llamar la atencién de los usuarios, El disefio de un pifion
combinado con un signo de interrogacion esta basado en el compromiso a solucionar
problemas de alto impacto para los vehiculos de los clientes.

Como un segundo apartado a destacar en el logo es el color de la marca teniendo
entonces tonos de color rojo acompariados de resaltados en negro esto se da debido a que
segun estudios proporcionados por la BBC se ha encontrado que el color rojo se encuentra
asociado al instinto primitivo de la supervivencia.

Finalmente, el slogan que plantea la compafiia esta enfocado en la rapidez tanto para
el cliente al momento de solicitar un servicio como a la solucién que el cliente requiera en su

vehiculo mediante los servicios de la empresa.

e Resumen del modelo de negocio.

En este apartado es donde se encuentran los resultados de una investigacion tedrica
con el fin de estructurar un modelo de negocio aplicable a una aplicacion interactiva de
dispositivos moviles enfocada al mantenimiento de vehiculos para garantizar una mayor
seguridad en la ciudad.

Una vez identificadas las necesidades de los clientes al igual que las de los amantes de
los vehiculos se buscara acceder a una informacidn de interés con el fin de tener un mejor
acercamiento a este publico objetivo, esta informacién debe contener los estratos a
incursionar, la seguridad, entre otros apartados.

Desde su teléfono celular, surge la oportunidad de ofrecer publicidad digital con el fin

de atraer a los nuevos consumidores que intenten usar la aplicacion, esto tiene como fin el
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informar acerca de las promociones, eventos y ofertas que ofrecera la compafiia para todos
los clientes.

Esto se pretende resolver con un modelo de negocio construido en base a una
metodologia, en la que se analizan los distintos segmentos de clientes, la propuesta de valor
por entregar a los usuarios, la monetizacion del negocio, los recursos necesarios para su
consecucion, las alianzas clave y demas items que hacen posible una investigacion de
mercado profunda.

Lo anterior se vera plasmado en una aplicacion movil que integra las caracteristicas
del modelo de negocio realizado, y al mismo tiempo integre los diversos factores encontrados
en la investigacion que se llevo a cabo, esto fortalecera los conceptos basicos de estrategia,
los del modelo de negocio, tipos y herramientas aplicables al proyecto.

También se acudio a investigacion cualitativa a través de entrevistas y encuestas a los
actores mas significativos del modelo de negocio como son usuarios, entre otros, que
mediante la unificacion de experiencias ayuda a lograr los objetivos del presente trabajo de

grado.

ESTUDIO DE MERCADO

Presentacion de resultados de la metodologia aplicada.

Segun (Bogdam, 2016) afirma que los diferentes tipos de entrevistas ya sea
estructuradas asi como cualitativas dan su punto de vista ya que estas se caracterizan al ser
flexibles y dinamicas buscando un objetivo, estas deben ser comprendidas por el investigador
y asi mismo deben ser definidas como aquella herramienta para adquirir los conocimientos
necesarios que soporten el objeto de estudio de esta manera es importante manejar entrevistas

adecuadas para acercarse de una manera efectiva al publico objetivo
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Como instrumento de investigacion se quiere manejar el tema de la encuesta porque
es parte fundamental del proceso de medicion, a su vez (Bogdam, 2016) afirma que al ser un
analisis detallado con los respectivos resultados sirve para recoger los datos importantes y
gestionar el producto de la mejor forma, De esta manera, se quiere manejar eficientemente
este instrumento porque con base a este se podréa llegar a tener datos observables, de forma
que estos representen verdaderamente a las variables que pueden influenciar en el desarrollo
del producto.

Se tomd@ la encuesta como instrumento principal, puesto que facilita conocer lo que
piensa el mercado sobre el producto. Siendo asi una herramienta de investigacion formativa,
gue permite expresar algo méas que datos duros, logrando dirigir un mensaje cotidiano y
simple sobre el sentir y pensar de un colectivo social.

Se procede a realizar una encuesta conformada por 8 preguntas relacionadas con el
producto, a un total de 84 personas, Por medio de la plataforma Google Formularios, a través

del siguiente link: https://forms.gle/JmQrZBjFCGiDqU4eA, con base en lo anterior se

obtuvieron y analizaron los siguientes datos:

e Género: Se logra identificar que el producto no cuenta con una preferencia
especifica en el apartado del género, esto se da debido a que el servicio tiene como
objetivo trabajar con usuarios ya sea mujeres 0 hombres segun sea la necesidad
automovilista que estos presenten.

e Edad: Permite realizar una segmentacion mas completa en la cual se conoce que el
producto es de preferencia para el rango de edad entre los 18 y 25 afios debido a
que este es el segmento con mayor ponderacion en el mercado. (Figura 6)

e Nivel Socio econdmico: Se observa que el producto se debe enfocar en los

estratos 3 y 4 ya que segun la encuesta se realizo en la ciudad de Bogota en


https://forms.gle/JmQrZBjFCGiDqU4eA
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localidades entre estos estratos, por ende, el nivel adquisitivo de estos niveles
socioecondémicos permite la adquisicion del servicio.

De la muestra, mas del 50% de los encuestados tienen y usan de manera regular
un automavil, frente a un 33.3% de los cuales no poseen vehiculos, esto nos da un
amplio mercado automovilistico al cual se le puede ofrecer el servicio (Figura 7)
Dada la actualidad entorno a las tecnologias se evidencia en la muestra que el 81%
de los usuarios cuentan con un smartphone esto hace que para los usuarios sea
mas factible la posibilidad de adquirir el servicio. (Figura 8)

Si bien el principal enfoque para los usuarios por edad se encuentra entre los 18 y
25 afios también se puede tomar como enfoque adicional a los usuarios entre 35
afios 0 mas dado que estos son los usuarios que cuentan con un 30% de presencia
en el mercado y de la misma manera poseen un vehiculo propio y podrian pagar la
aplicacion dado su poder adquisitivo. (Figura 7)

Debido a que el servicio que ofrece la empresa es un tipo aplicativo para
dispositivos moviles se puede observar en la muestra que aproximadamente un
65% de usuarios tienen la tendencia a descargar mas aplicaciones en su celular
ademas de las que vienen de fabrica, con base en esto se tiene una probabilidad
mas alta de que los usuarios descarguen el aplicativo. (Figura 9)

Analizando la gréafica se puede ver un enfoque adicional que puede obtener el
aplicativo ya que si bien se tiene un enfoque a resolver los problemas presentes en
la mayoria de los sistemas del vehiculo también se puede optar por dar servicios
adicionales para los usuarios que presenten problemas en sus sistemas de frenos y
suspension, al igual que problemas eléctricos. (Figura 10)

Dada la grafica y al observar que existe un 42% del mercado que no posee un

vehiculo la organizacion podria optar por alternativas con el fin de llegar un poco
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mejor a los usuarios y es el trabajo en conjunto con talleres de vehiculos con el fin
de que estos puedan llegar a reparaciones idoneas mediante el uso del aplicativo
(Figura 10)

En la gréafica se puede observar como seria el comportamiento del consumidor en
torno a la adquisicion del aplicativo, obteniendo asi una preferencia de un 83%
sobre las aplicaciones gratuitas con alguna publicidad presente al interior de la
aplicacion (Figura 11)

Dados los resultados de la muestra la empresa podra buscar alianzas estratégicas
con otras marcas con el fin de promocionar dichos productos al interior del
aplicativo y mediante esto tener una ganancia adicional a los servicios que preste
la organizacion (Figura 11)

En la muestra también se estudio la resistencia o afinidad de los usuarios frente a
los aplicativos del mundo automovilistico y de la misma manera se estudio la
posibilidad de que los usuarios descargara un aplicativo en su celular personal con
el cual puedan solventar los problemas que se presenten en el vehiculo dando
como resultado que un 84% de las personas estarian de acuerdo con lo anterior.
(Figura 12)

Finalmente, en la dltima grafica se puede observar como actuaria el mercado
frente a un posible valor agregado que quiere proveer la aplicacion a sus usuarios,
dicho valor radica en la capacidad que tenga el aplicativo para funcionar como un
método de ensefianza frente a los diversos apartados de los automoviles, en este
apartado se encontrd que un 82% de las personas se encuentran dispuestas a

recibir una capacitacion por parte de la aplicacion. (Figura 13)



Figura7
7 Rango edad

EN QUE RANGO DE EDAD SE ENCUENTRA?
84 respuestas
® 18 ANOS O MENOS
® 18A25AN0OS
29.8% @ 25 A 35 ANOS
@ 35 ANOS O MAS

Nota: Muestra de edades

Fuente: Elaboracion propia

Figura 8
8 Recuento personas con automovil

CUENTA CON UN AUTOMOVIL?

84 respuestas

@ si
® No

Nota: Muestra de capacidad de adquisicién
Fuente: Elaboracion propia

Figura 9
9 Personas con smartphone

CUENTA CON UN CELULAR INTELIGENTE O SMARTPHONE?

84 respuestas

® sl
® No
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Nota: Muestra de capacidad de adquisicion
Fuente: Elaboracion propia

Figura 10
10 Promedio de apps descargadas

CUAL ES LA CANTIDAD DE APLICACIONES ACTUALES EN SU CELULAR Y QUE HAN SIDO
DESCARGADAS (QUE NO SON DE FABRICA)

84 respuestas
@ No cuento con celular
@ Menos de 3
© Masde 3

Yy

Nota: Muestra de resistencia a nuevas instalaciones
Fuente: Elaboracion propia

Figura 11
11 Problemas Frecuentes en los vehiculos

HA PRESENTADO PROBLEMAS EN SU VEHICULO ULTIMAMENTE? ;CUAL?

84 respuestas

@ Sistema de Frenos y Suspencion
42,9% @ Sistema de Motor

@ Sistema Electrico

@ Sistema De Trasmicion

@ Sistema de Escape

@ No posee vehiculo

,3%

Nota: Muestra de variables mas repetidas

Fuente: Elaboracion propia



Figura 12
12 Preferencia aplicaciones

USTED PREFIERE LAS APLICACIONES DE PAGA O GRATUITAS?

84 respuestas

@ Apps gratuitas (con publicidad)
@ Apps de paga (sin publicidad)

Nota: Muestra de preferencias en consumidores
Fuente: Elaboracion propia

Figura 13
13 Disposicidn para instalar la app

ESTA DISPUESTO A INSTALAR UNA APLICACION QUE LE AYUDE CON LOS PROBLEMAS QUE
PRESENTE SU VEHICULO?

84 respuestas

@ Si estaria dispuesto/a
@ No estaria dispuesto/a

Nota: Muestra de resistencia al uso de aplicaciones digitales

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 14
14 Disposicion para aprender mediante la app

ESTARIA DE ACUERDO CON QUE LA APLICACION LO CAPACITE PARA RESOLVER DICHOS
PROBLEMAS EN SU VEHICULO?

84 respuestas

@ Si estaria dispuesto/a
@ No estaria dispuesto/a

Nota: Muestra de resistencia al aprendizaje por medios virtuales

Fuente: Elaboracion propia

Analisis de la demanda — Social, Demogréafica, Economica.

e Social: En este apartado social se puede inferir que las personas que utilicen esta
nueva aplicacion tendran una adaptacion rapida al cambio debido a que la mayoria
de personas encuestadas perciben multiples fallas en sus vehiculos de uso
cotidiano y que por ende estarian dispuestos a usar una app que les ayude en el
mantenimiento y capacitacion acerca de las posibles fallas y soluciones en su
vehiculo.

Con base en lo anterior se ve que en la actualidad las personas buscan satisfacer
esa necesidad de seguridad vial al conducir y por ende cuando ocurre un fallo se
tiene la costumbre de llevar los vehiculos al taller o mecanico y de igual manera
que la falla del vehiculo recaiga en manos de un tercero sin tener constancia de la
calidad de la reparacion entre otras variables.

e Demografico: Esta aplicacion primordialmente se va realizar en la ciudad de
Bogota debido a que segln (Registro Unico Nacional de Transito, 2020) el flujo

vehicular se caracteriza por contar con la circulacion de aproximadamente dos
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millones de vehiculos al dia, asi mismo el trafico se caracteriza por estar
compuesto de 50% son automaviles, 14% camionetas, 5% transporte de servicio
publico y 2% taxis, es dada esta presencia que se toma el enfoque en la ciudad de
Bogota como principal opcion.

La ciudad de Bogota D.C. se encuentra situada a una altura de 2630 metros sobre
el nivel medio del mar esta caracteristica hace que los vehiculos tengan un menor
rendimiento con respecto a condiciones de presion normales por ende es
primordial que las condiciones del vehiculo se encuentren en 6ptimas condiciones
para tener el mejor rendimiento.

El servicio que proporcionara la empresa buscara llegar a todas las zonas de
Bogota tomando en cuenta el area de 1775 km2 presente en la ciudad de Bogota,
repartidos de la siguiente manera 307,36 km2 son urbanos, 170,45 kmz2 suburbanos
y 1298,15 km2 son rurales, a su vez la ciudad de Bogota se encuentra dividida en
20 localidades y 1922 barrios.

Economica: Los niveles econdmicos a trabajar se encuentran entre los niveles 3y
4 ya que en estos estratos se ve que los propietarios tienen la mentalidad y la
capacidad de comprarse un vehiculo de una gama intermedia, a modo de un mejor
entendimiento se debe tener en cuenta que segun (Registro Unico Nacional de
Trénsito, 2020) un precio promedio en automoviles de Colombia se ubica en 18
millones de pesos, sin embargo, el precio del automovil mas comprado por los
colombianos tiene valor de 28 millones de pesos.

Dado lo anterior es claro que las personas que desean comprar un automavil tienen
un poder adquisitivo alto ya que adicional al precio de venta de un automovil
también se toman otros gastos en cuenta como lo son el pago de impuestos y

gasolina, seguros entre otros. A modo de referencia se observo que en 2019 habia
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3,4 millones de personas con un sueldo superior a 2 salarios minimos, que estos
estaban ubicados en estrato 3 y que estaban proximos a adquirir un vehiculo o ya lo

tenian.

Nicho de mercado.

Para que el plan de negocio sea factible se deben atacar a los clientes potenciales
siendo estos jovenes y adultos entre los 18 a los 35 afios ubicados en la ciudad de Bogota en
localidades entre los estratos 3 y 4, las visitas que se consigan en la aplicacion seran un pilar
fuerte para el plan de negocio y a vez este nicho garantiza una cantidad frecuente de visitas en
la aplicacion, dado lo anterior es importante tener en cuenta que se deben hacer seguimientos
frecuentes a los clientes por sus cambios constantes y estudios investigativos a diferentes
nichos de mercado a nivel Bogot4, para asi posicionarse en nuevos mercados.

Se recomienda poder tener un apalancamiento (Sponsor) de marcas de servicios
automovilisticos, asi como con marcas que se dediquen a cadenas de anuncios en la web con
el fin de que estos sean visualizados en la aplicacion ya sea para el uso a nivel nacional e
internacional para mayor confiabilidad del cliente y mayor aumento de ventas.

Una vez en el mercado y analizando las ventas al primer afio se estudiara la
posibilidad de abrir mas mercados en la ciudad de Bogota y luego a nivel nacional debido a
que el proyecto se adapta al desarrollo de las telecomunicaciones en Colombia y en el mundo.

Con base en lo anterior la organizacion percibe que existe una oportunidad en nichos
de mercado no explorado en el sentido que las aplicaciones para telefonia movil son una gran
pertinencia de consumo, pues en la actualidad se hace un elemento de la cotidianidad, es por
ello que se debe gestionar herramientas al alcance de las personas y estas son condicionadas

Unicamente por la utilidad y el consumo constante.
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La aplicacidn sera distribuida en las tiendas oficiales de I0S y Android, que son los
sistemas operativos dominantes en occidente y que se adecuan al desarrollo y funcionamiento

optimo.

Determinacion del precio.

En este apartado se quiere llegar al calculo del precio de venta para cada aplicativo
que sea instalado por los usuarios, de esta manera se planea llegar a la obtencion del precio
real y de venta con base en el método del margen de contribucidn, Este método es utilizado
para obtener la ganancia esperada sobre el costo de venta neto, este margen porcentual
depende de muchas variables entre las que se destacan los gastos fijos asi como los costos
fijos y variables y la ganancia esperada que tenga la empresa con base a su inversion.

Tabla 2
2 Costos variables

Columnai | Precio
COSTOS VARIABLES
MATERIALES
SERVICIO DE INTERNET  $

ENERGIA ELECTRICA 5
PAPELERIA S
CAMPANA PUBLICITARIA $

TOTAL $

Nota: Detalles de costos variables
Fuente: Elaboracién propia

Debido a que se esta construyendo un software, no existe una relacion directa entre el
numero de unidades vendidas y los costos variables que esté presente, ya que se fabrica una
Unica vez y no importa las veces que sea vendido tiene el mismo costo la fabricacién todo lo
contrario a si fuera un producto tangible, en la tabla anterior se pueden observar los otros

costos variables asociados que si bien no influyen en gran medida a la produccion variaran
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dependiendo del uso que se le estén dando a las oficinas por concepto servicio de internet,
papeleria, servicio de energia y algunos aspectos correspondientes a campafias de publicidad.

Tabla 3
3 Costos Fijos

cosTos Fllos ANUALES B VALOR [~ |
ARRENDAMIENTO 5.799.600
PLAN HOSTING 600.000
LICENCIA ANDROID 180.600
LICENCIA 105 369.000
AFILIACION GOOGLE PLAY 45.000
AFILIACION APP STORE 178.200
NOMINA TOTAL 62.766.528
TOTAL 69.938.928

Nota: Detalles de costos fijos

S
S
S
S
S
5
S
$

Fuente: Elaboracion propia

Por la parte de los costos fijos estan compuestos por: un arriendo con el fin de
estructurar el apartado de las oficinas fisicas del aplicativo, este valor excluye el precio de los
servicios publicos a utilizar en las oficinas, seguido a este se tiene valor de la ndmina para el
emprendimiento de la generacion del aplicativo, por una parte se va a contar con 4 personas
distribuidas por un gerente, un programador, un mecanico, y un disefiador, o en otras palabras
4 salarios en total y finalmente se encuentran otros gastos administrativos como el plan de
hosting y las licencias y afiliacion del software a utilizar.

Tabla 4
4 Costos Total Unitario

COSTOS FIJOS UNIT

COSTOS VAR. UNIT
COST TOT UNIT

Nota: Obtencién de Costo total

Fuente: Elaboracion propia
Con base en lo anterior se definid un costo unitario total a fin de tener una mayor

claridad de cuanto cuesta producir el aplicativo, de esta manera se toma en consideracion
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todos los insumos a utilizar con un valor unitario de $786.99 pesos colombianos, estos estan
cotizados con una empresa de software de origen internacional la cual otorga un mejor precio
al comprarlo con fines empresariales, de esta manera se define como materiales para elaborar
el aplicativo los costos fijos correspondientes a $777.10 pesos y variables aquellos que no
varia mucho de acuerdo a la produccion, estos corresponden a $9.89 pesos como fueron

nombrados anteriormente.

Pronéstico de ventas.

Debido a las caracteristicas especificas del proyecto y debido a que este se trata del
ofrecer un servicio digital mas alla de un bien tangible, se buscara el generar un aplicativo
anico que esté disponible en las tiendas de aplicativos moviles a fin de que este pueda ser
actualizable a lo largo del tiempo y del mismo modo sea de facil acceso para la mayoria de
usuarios a nivel nacional.

Segun cifras de (Mincomercio) para el primer trimestre de 2018 se calculan que
existen 2.259.766 millones de suscriptores para el servicio movil de Internet estas cifras son
estimadas para la ciudad de Bogota, y de acuerdo a las cifras del Departamento
Administrativo Nacional de Estadisticas (DANE) el total de hogares en Bogota se calcula una
cifra de 4.094.077 es decir que el 55% de la poblacién Bogotana cuenta con acceso a internet
y este es nuestro mercado total. Tenemos entonces lo siguiente:

Tabla 5
5 Ventas presupuestadas



VENTAS PRESUPUESTADAS H‘U.ﬁ.LDR
SUSCRIPTORES INTERNET MOVIL BOGOTA

NUPERC CLIENTES POSIBLES

UND A DESCARGAR AL ARO POSIBLES

FRECUENCIA INGRESO A APP

ANUNCIOS EN LA APP

YALOR POR ANUNCIO

DEMANDA POTENCIAL

EXPECTATIVA DE MERCADO A CUBRIR

TOTAL VENTAS MERCADO META POR ARO S

Nota: Detalles de produccion esperada diaria y mensual

Fuente: Elaboracion propia
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B
2.259.766
112.988
1,00
2,90
2,00
181,27
59.394.718

5%

118.789.436

Con base en lo anterior se tendra una expectativa de ventas conservadora en donde las

descargas al afio por aplicacion sean de minimo 90.000 descargas para el aplicativo y un

méaximo de 102.000 descargas para el mismo, con base en esto se espera tener unas descargas

minimas mensuales de 7.500 unidades, y calculando que el tiempo promedio para sacar a

produccidn la aplicacion sera de 7 meses, de modo que el primer afio de la empresa se

iniciaran las descargas del aplicativo y se espera tener un crecimiento anual en descargas de

1%, en los proximos afios.

Tabla 6
6 Plan de ventas 2021-2025

PLAN DE VENTAS B
Unidades descargadas
aplicativo
Tumecanicapp.
Ventas Totales en Pesos

Colembianos (Valor por

anuncios en app de
$1,023,08 )

Nota: Plan de ventas

Fuente: Elaboracion propia

Dada la tabla anterior se espera tener un plan de ventas que cubra al menos con el 5%

del mercado potencial para la ciudad de Bogota, estos corresponderian a 112.998 usuarios

conectados a Internet maévil segun (Mincomercio),de esta manera y al tener una expectativa
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de ventas conservadora se identifica que 90.000 descargas seran reporta radas para el afo
inicial en donde cada usuario descargue una Unica aplicacion y este interactte con dos
anuncios cada vez que ingresa a la aplicaciones, y si bien un usuario promedio ingresa
aproximadamente 7 veces al dia a un aplicativo, se tendrian unas ventas distribuidas como se

observé en la tabla anterior, estas tendran un aumento anual del 1%.

PLAN DE MERCADEO

Estrategias de distribucion.

En este apartado estratégico se buscara que esta aplicacion sea obtenida a través de las
tiendas oficiales debido a que es, sin duda, la opcion mas recomendable, ya que este sistema
estd apoyado en un mecanismo que se ocupa, entre otras cosas, de proveer los recursos
necesarios para gestionar los pagos por descarga y dentro de la aplicacion, asi como también
la promocion del aplicativo haciendo que este pueda llegar a un pablico mayor. Sin embargo,
este no es el Unico camino.

Una forma alternativa de distribuir esta aplicacion es a través del correo electrénico.
Este medio puede utilizarse en las etapas iniciales del aplicativo mientras se alinean los
procesos con las tiendas oficiales, de igual manera al tratarse nicamente de un archivo,
puede enviarse facilmente por este medio facilitando la obtencion y la instalacion de las
personas. Ya que, si estas tienen la configuracion lista para instalar aplicaciones, el boton
«Instalar ahora» aparecera en el mismo correo y en cuestion de pocos minutos tendréa el
servicio listo para funcionar como si se hubiese bajado desde la tienda.

Como se menciona en el apartado anterior esta opcion es recomendable para usuarios
de prueba y de confianza, y cuando se quiera mantener cierta independencia de las tiendas,
con las limitaciones que ello implica. Claramente, el mayor inconveniente que presenta es

que deja via libre a la pirateria y distribucién no autorizada, ya que cualquier persona que
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cuente con el archivo puede enviarlo a un tercero, sin contar con el consentimiento para
hacerlo.

Si bien lo anterior puede tratarse de una estrategia en estados iniciales del aplicativo
también se planea que sus principales estrategias de distribucion sean a través de la tienda de
aplicaciones de Google bien llamada Playstore o a través de la tienda oficial de Apple
llamada Appstore (Registro Unico Nacional de Tréansito, 2020) estas son las alternativas mas
recomendables dado que como ya se mencionaba se garantiza que mediante estas se evite la
pirateria y con cada nueva actualizacion del aplicativo este quede inmediatamente disponible
para todos los usuarios.

Este tipo de estrategia mejorard y conducird a aumentar la calidad de la aplicacion, lo
que, a su vez, se traducira en un mayor nimero de descargas y mas comentarios positivos.
Los usuarios son quienes corren la voz de la aplicacion y es mejor mantenerlos con un
reconocimiento positivo hacia el servicio.

De la misma forma, las opiniones de la prensa y medios especializados como el
acercamiento a marcas de vehiculos o talleres reconocidos pueden derivar en mas descargas
para el aplicativo, asi como la generacion de alianzas estratégicas que permitan una mayor

distribucién a nivel nacional.

Estrategias de promocién.

La promocion es un estimulo mediante el cual las marcas buscan obtener una
respuesta positiva ante una determinada accién en un corto plazo, generalmente suelen ser
por temporadas, es decir, momentaneas y no tan frecuentes, su principal objetivo es impulsar
las ventas y aumentar las ganancias de la marca.

Las promociones suelen darse a partir de fechas importantes donde el comercio tiende
a crecer, por lo cual sirven como herramienta para atraer compradores e incrementar los

resultados en las ventas de sus productos.
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Tipos de promocion a utilizar:

e Promociones de precio:

como una manera de interactuar con el pablico y acercarse a muchos mas clientes, los
concursos suelen tener un nimero Unico o limitado de ganadores y se define por medio del
azar al ganador, teniendo en cuenta los requisitos y normas previas al sorteo.

e Cupones:

Son pequefios vales con un valor simbolico que pueden significar una ventaja a favor,
por ejemplo, descuento en precios, puntos o productos gratis, etc.

e Precios de Lanzamiento:

Consiste en ofrecer al mercado un precio especial ante el lanzamiento del proyecto y
en los cambios de temporada, para atraer a los clientes a ver las nuevas innovaciones de la
app y motivarlos a conocer méas del emprendimiento y estar relacionado con la mecanica.

o Sistema de puntos: consisten en la coleccion de puntos para obtener una
recompensa a cambio, suelen otorgarse a partir de la utilizacion de la app y
funcionan como un mecanismo de fidelizacion con la marca.

o Promociones de regalos: Juegos y concursos: Actualmente se realizan por

medio de las redes sociales de la marca.

Publicidad — Marketing mix.

La mezcla de mercadotecnia (en inglés: Marketing Mix) forma parte de un nivel
tactico de la mercadotecnia, en el cual, las estrategias se transforman en programas concretos
para que una empresa pueda llegar al mercado con un producto que satisfaga las necesidades
y deseos, a un precio conveniente, con un mensaje apropiado y un sistema de distribucion que

coloque el producto en el lugar correcto y en el momento mas oportuno.
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Segun (Acibeiro) citando a Kotler y Armstrong, define la mezcla de mercadotecnia
como un conjunto de herramientas tacticas controlables que la empresa combina para
producir una respuesta deseada en el mercado meta, en el llamado mix se incluye todo lo que
la empresa puede hacer para influir en la demanda de su producto.

Por su parte, (Acibeiro) con base en el “Diccionario Términos de Marketing” de la
American Marketing Asociacion, define a la mezcla de mercadotecnia como aquellas
"variables controlables que una empresa utiliza para alcanzar el nivel deseado de ventas en el
mercado meta"

Con lo anterior en el proyecto presente se pueden incursionar como uno de los
elementos mas antiguos del marketing y el cual se utiliza para englobar los principales
componentes con los que cuenta una organizacién para alcanzar los objetivos comerciales:
Producto, Precio, Punto de venta (o distribucion) y Promocidn. Esto es conocido también
como las 4 P del marketing, por ende, se inicia hablando de

e Producto

En Tumecanicapp se busca el desarrollo de un producto clave para asegurar su
supervivencia en el mercado, muchas veces las empresas se quedan en el aspecto mas béasico
o funcional, pero es necesario con este proyecto ir un paso mas alla de manera que se pueda
distinguir entre los siguientes niveles de producto:

1. Producto esencial: Hace referencia a la funcion basica del mismo donde es detectar
las fallas mecanicas de los vehiculos

2. Producto real: Aqui entran en juego otras caracteristicas del producto como la
calidad, la marca, el packaging en este ultimo apartado no se contara con un
packaging dado que se trata de un servicio digital.

3. Producto ampliado: Se puede decir que un producto aumentado aporta mucho mas

que el beneficio basico del mismo, por ejemplo, la garantia para lo cual la
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organizacion busca tener politicas para la devolucion del dinero en caso de que sea

necesario, el servicio técnico postventa en el apartado de ofrecer servicios adicionales

que permitira a los usuarios tener una solucion mas rapida para la situacion en la que

se encuentre, estas estrategias lo que buscan es aportar un valor afiadido al producto

real.

e Precio

La segunda variable del marketing mix.es el precio que en otras palabras es la
cantidad a pagar cuando se quiere adquirir un determinado producto o servicio y a su vez este
es uno de los elementos mas poderosos a la hora de tomar una decision de compra para
determinado consumidor

Para este proyecto, fijar el precio no es una tarea para nada facil, de hecho, fue
necesario realizar estudios de mercado a fin de tener claro cuanto estan dispuestos a pagar los
consumidores, y con base en esto se tuvo que analizar un nuevo consumidor mediante el cual
el servicio pueda tener unos ingresos a fin de sustentar su operacion y garantizar que el
aplicativo se mantenga gratuito para el resto de los usuarios ya que una empresa como
Google AdMob estaria dispuesta a pagar el precio propuesto mediante la insercion de
anuncios publicitarios al interior de la aplicacion.

Tabla 7

7 Precio de Venta

PRECIO
TASE
UNIDADES PRODUCIDAS 90.000,00
COSTOS HIOS UNIT 777,10

COSTOS VAR. UNIT 9,89
COST TOT UNIT 786,99
MARGEN DE CONTRIBUCION 30%
PRECIO 1.023,08

Nota: Precio de venta

Fuente: Elaboracion propia
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Dada la informacion anterior los resultados son los siguientes encontrando asi un
costo fijo total con un valor de $69.938.928 millones de pesos de manera que si es divido
entre las unidades a producir da un costo fijo unitario de $ 777.10 pesos estos no cambian por
mas que la produccion de la empresa aumente o disminuya.

Asi mismo existe un costo variable total con un valor de $890.000 pesos que al ser
divididos por las unidades a producir se encuentra un costo variable unitario con un valor de
$ 9.89 pesos los cuales no cambiaran dréasticamente debido a que se trata de un producto
intangible y este solo contempla una unica produccion debido a que lo que ocasiona que estos
aumenten o disminuyan seran aquellos costos de mantener la operacidn en las instalaciones.

Dado estos costos son sumados entre si, obteniendo asi que el coste unitario de
produccion es de $ 786.99 pesos para cada uno de los aplicativos de los cuales se desea
obtener un margen de utilidad que brinde una ganancia del 30% al costo unitario para obtener
asi un precio a la venta de $ 1.023.08 pesos de esta manera el precio de venta cumpliria con
un margen de contribucion que permita cubrir los costos y gastos de manera satisfactoria, asi
como la rentabilidad esperada para la organizacion.

De esta manera se busca obtener un margen de beneficios basado en cada publicidad
que se ve al interior de la aplicacion para ello se plantea que un usuario visualice dos
anuncios por cada momento en que este entra a la aplicacion, de este modo se analiza y se ve
que un usuario ingresa en promedio 3 veces a la aplicacién, con base en esto se espera que
tanto la oferta de dinero pagado por anuncio crezca en la misma medida que la demanda
llegando asi a tener unas descargas anuales de 90.000 unidades que permitan tener los
ingresos necesarios para cubrir los gastos de la aplicacion.

e Punto de distribucion.
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Para este emprendimiento se van a trabajar unos puntos claves de distribucion con el

fin de lograr una recepcién mas facil ante la aplicacion, estos son:

1.

Distribucion intensiva: El principal objetivo de esta estrategia de distribucion es
Ilegar al maximo numero de clientes posibles y ser muy propio de lo que se esta
ofreciendo o que se utiliza en el dia a dia para ello se plantean utilizar las
plataformas masivas de descarga de aplicaciones tanto para Android como para
Apple.

Distribucion selectiva: En este modelo de distribucion el proyecto opta por un
numero reducido a un Unico punto de venta, este seria especificamente la oficina
centrar y esto es debido a la facilidad de las tiendas virtuales con esto se omiten
algunos requisitos si se tuvieran mas tiendas fisicas.

Distribucion exclusiva: En este sentido se restringe su comercializacion, es decir,
para aquellos usuarios de confianza se buscara aumentar el prestigio de la marca y
su posicion en el mercado, consiguiendo que estos accedan a versiones
actualizadas con anticipacion al igual que los servicios adicionales para los otros
usuarios esto hace que el usuario se sienta Gnico cuando adquiere una suscripcién
en el producto.

Promocion

Lo mas importante del tema de la promocion es conocer al publico objetivo para

utilizar los medios o canales adecuados. en el caso de este emprendimiento se tomara el

publico objetivo definido anteriormente y con base en esto se ha decidido utilizara el

siguiente medio

1. Outbound marketing

Se puede asociar las técnicas de promocidon mas tradicionales al outbound marketing,

es decir, aquellas técnicas de publicidad mas intrusivas con las que se atrae al cliente con el
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objetivo de mostrar las bondades o beneficios del proyecto para que lo compre. No es un tipo
de promocion personalizada y se suele realizar con medios mas tradicionales como es la
radio, television o una valla publicitaria de esta manera se buscara llegar a un publico mas
amplio mediante vallas publicitarias en talleres de vehiculos y concesionarios relacionados
con los automoviles con los que trabaja la aplicacion.

Nombrando el marketing mix para esta APP se llega a la finalidad que, aunque se
puede pensar que el modelo de marketing mix o 4P se ha quedado un poco obsoleto, también
se puede decir que es uno de los puntos mas basicos del marketing. De hecho, cualquier
persona que gestione un negocio deberia entender este proceso para tener una vision integral

de qué es y como funciona el marketing dentro de una empresa. (Acibeiro, 2019)

Fidelizacion.

Sin bien el tipo de servicios que se pretende prestar no tiene una historia mediante la
cual se ponga en contexto al leyente en cuando tuvo sus origenes, se pretende abordar de
primera mano otros conceptos que permitan hacerse una idea sobre todo el trato que merece
un cliente en cuanto a un servicio, por tal motivo es importante tener claro su concepto.

Segun (Mincomercio, 2017) Los servicios son acciones, procesos y ejecuciones que
efectlia una organizacion para fidelizar a sus clientes, de la misma manera se debe entender al
servicio no solo para aquellas empresas que se engloban en este sentido, pues en una empresa
que ofrece productos o bienes también existe el servicio que se ofrece con dicho producto.

Como ejemplo se puede tener en cuenta una compafiia de cosméticos que, si bien se
dedica a entregar un producto, detras de este existe el servicio y al igual se lo puede percibir
en varios aspectos como lo es el empaque, calidad del producto, el contacto que hay entre
vendedor-cliente. Dado esto es que se tiene en cuenta la frase “los bienes ofrecen un

servicio”.



53

Con base en lo anterior la empresa trabajara mediante la visibilidad de la aplicacion y
el cubrimiento esperado para ofrecer unos valores agregados que permitan tener una mayor
fidelizacion de clientes, en el primer afo se ofrecera al consumidor una suscripcion semestral
0 anual para que tenga un contacto constante con la compafiia en esta suscripcion se incluira
los servicios adicionales de manera gratuita y sin ningun costo adicional.

Mediante una relacion directamente proporcional donde se prolongue el consumo
mensual de suscripcion y se obtengan un mejor beneficio en precio, las personas tendran un
acceso a beneficios como asistencia las 24h, mecanico en el sitio y de ser necesario la
solicitud de una grua en el lugar, es asi como en un lapso determinado por un monto de
dinero reducido se convierte en una aplicacion de uso constante.

Por otro lado, se ofrecera un servicio de solucion a dudas o sugerencias gque se tenga
hacia la experiencia de los clientes en las aplicaciones; con esto se podra llevar una relacion
mas cercana con los consumidores al saber como puede mejorar la aplicacion buscando una

mayor satisfaccion con el producto.

Postventa - Servicio al cliente.
A continuacion, se detalla a profundidad como sera el manejo del servicio postventa
al interior de la organizacion y de igual manera se detallaran todos y cada uno de los

beneficios que traen implementar estas practicas.

¢ Beneficios de ofrecer un buen servicio: Se sabe que una de las mejores formas
de crear lealtad y fidelizacion hacia la marca de la compafiia constituye en gran
parte a todo aquello que se ofrezca a posterior de la compra esto se fundamenta en
ese deseo de todos los clientes por el gusto de sentir que, tras adquirir el producto,
la empresa seguira presente para cualquier problema o duda con el producto

adquirido.
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Con base en lo anterior se plantea contar con un cliente feliz con el servicio que
ofrece la organizacidn y con esto se buscara que el usuario se convierta en un fiel prescriptor
de la marca, de esta manera se trabajara en obtener una recomendacion en redes sociales o a
otros negocios conocidos y con esto consiga que se incrementen notablemente el
reconocimiento por parte de otras compafiias hacia el buen servicio.

Una de las estrategias mas importantes para obtener un buen servicio postventa en la
organizacion es el de mantener un contacto constante con el cliente y de la misma manera
ofrecerle ofertas 0 promociones es una estrategia muy efectiva para conseguir que repitan la
compra del producto.

Como segunda estrategia se planea hacer un seguimiento a la experiencia del servicio
que recibe el usuario debido a que esta proporciona una informacién muy valiosa sobre la
satisfaccion, dudas o sugerencias que los clientes tienen con la marca, recordando que las
sugerencias 0 comentarios por parte del cliente proporcionan la clave para optimizar el
proceso Yy repercutir en un incremento de las ventas. (Gonzalez, 2019)

e Fidelizacion de clientes mediante estrategias postventa: En el negocio de venta
de la aplicacion movil existen dos puntos de vista o niveles en los que el servicio
de post venta y sus estrategias juegan un papel muy importante, para ello se
detallaran los niveles que se manejaran en la organizacion.

e Servicio de post venta del Reseller al negocio: En el caso del servicio dado que
se trata de una aplicacion mdvil, lo mas importante es ensefiar a toda la compafiia
a utilizar la app como una herramienta de marketing que incentive el crecimiento
exponencial del negocio.

Para completar este primer paso con éxito, es fundamental acompafiar al cliente.

Buscando que se familiarice con la herramienta y que conozca su potencial de
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forma que perciba el gran valor que esta herramienta mavil puede aportarle a su
vida cotidiana y a su seguridad.
Por otro lado, es muy importante ofrecer una atencion al cliente completa después
de haber realizado el proceso de compra de la aplicacién movil con la marca.
Con base en lo anterior se ve que muchas empresas descuidan esta parte de su
relacion con los clientes por ende optimizar esta parte del proceso comercial puede ser clave
para diferenciarse de otros competidores y ofrecerles un valor agregado a los clientes.

(Gonzalez, 2019)

e Ofrecer un buen servicio de atencién al cliente: En cualquier producto o
servicio relacionado con la tecnologia es vital contar con un servicio técnico de
post venta que resuelva de forma répida y eficaz las incidencias y problemas que
surgen durante la utilizacion del producto.

Es debido a esto que se plantea aportar a la seguridad de los clientes, ya que
permite estar seguro tanto para transacciones o para reclamos y quejas con el fin
de que los usuarios estén felices al seguir utilizando la tecnologia del servicio

movil.

ESTUDIO DE OPERACIONES

Descripcion y formalizacion del proceso - Diagrama de flujo.
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Figura 15
15 Diagrama de flujo Tumecanicapp.
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Nota: Diagrama de flujo uso de la App.
Fuente: Elaboracion propia

El desarrollo de aplicacion parte de los componentes publicitarios y de propagacion
en internet. El flujo inicia cuando las personas encuentran una breve descripcién de la misma
y deciden descargarla.

Al descargar la aplicacion tiene opcidn de iniciar sesion o registrarse, dentro del
nuevo registro debe digitar correo, nombre, apellido, teléfono, ciudad, direccién y asignar una
contrasefia.

Todos los usuarios tienen acceso a recursos gratuitos, informacion basica del vehiculo
y recomendaciones para el cuidado del mismo. Al explorar las herramientas el usuario
encontrara una interfaz que conecta el GPS, Sistema de Navegacion o Bluetooth del vehiculo,
retroalimentando la aplicacion con los datos en tiempo real del automovil.

A partir de que el usuario conecte su vehiculo, se le ofrece una suscripcion a la

aplicacion. Desde el momento que el cliente acepta los términos de uso obtiene un analisis
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del mecanismo del vehiculo, avisando respecto a novedades y genera recomendaciones de
cuidado como revisar los frenos o asistir a la revision mecanica.

Finalmente, si no es necesario hacerle algun tipo de mantenimiento la aplicacion dara
luz verde indicando que el vehiculo esta en optimas condiciones.

Como apartado final en caso de que el cliente acepte el adquirir una suscripcion del
servicio se le ofreceran servicios adicionales como: asistencia las 24h, mecanico en el sitio y
la solicitud de una gruda.

Los tiempos de entrega son determinados por el compromiso con el servicio al cliente
y la satisfaccidn que presente el usuario con el servicio para ello la aplicacién movil debe
tener un amplio soporte técnico que genere el acceso a la misma de manera rapida y segura,
sin posibilidad de fraudes o filtracion de la informacion de los usuarios.

Debido a que es un servicio online no se tendran problemas de abastecimiento, el
proceso de entrega inicia en el deseo del cliente por adquirir el servicio, al cumplir con el
acceso y registro donde en el momento de finalizar debe aceptar que se realizara un
tratamiento privado de datos, en este punto se le preguntara al cliente si quiere tener un
acceso a servicios adicionales por parte de la compafiia en donde si acepta se le mostrara un
botdn de pago que lo guiara paso a paso en la introduccidn de su informacion bancaria, el
sistema contara con aplicativos de seguridad financiera, al completar la informacion se
finaliza la transaccion y pago del precio acorde a su suscripcion mensual, trimestral, o anual

En caso de que no desee tener una suscripcion con el servicio de igual manera el
cliente debe aceptar los términos y condiciones para el uso y tratamiento de datos, dado esto
el factor que interviene en el tiempo de entrega es la verificacion de los datos en el sistema.

Se planea una estrategia de gestion donde sistematicamente la aplicacion pueda estar
alimentada de los ingresos financieros por parte de las empresas con servicios de anuncios

entre otras.
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Por otra parte, los clientes pueden acceder a los servicios adicionales de manera
instantanea y estos recibiran a través de correo electrénico un mensaje de texto toda la
informacion de la transaccion, factura y valor descontado en el pago.

Desde que se aceptan los condiciones de aplicativo el cliente puede conectar la
aplicacion a su automavil y el sistema completara el analisis del estado del vehiculo y una
vez realizado el escaneo se propondran las diversas soluciones para determinada falla y en
caso de ser necesario ofrecer servicios adicionales

En dado caso de que los servicios sean requeridos para el proceso de logistica actuara
en caso que el cliente necesite soporte técnico para conectar la aplicacion a su vehiculo, no
obtenga el servicio final, no reciba el analisis del estado del vehiculo o tenga problemas con
la verificacion del pago o descuento de su operacion financiera.

Para esto, se tendra un acceso directo a servicio al cliente y soporte técnico, uno de
estos elementos sera sistematizado y el usuario recibira asistencia técnica a través de un

algoritmo de la aplicacién quien generara respuestas automaticas las 24 horas.

Distribucion de planta.
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Figura 16

16 Distribucion de planta
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Nota: Zonas y usos de las instalaciones
Fuente: Elaboracion propia

La empresa contempla tener cobertura local, nacional, primero cumpliendo las leyes
que contemplan la regulacion de las aplicaciones para teléfonos moviles, y a medida que se
planifica y ejecuta la aplicacion, se tiene por objetivo ejecutar la programacion de la misma
desde Bogota D.C. de Colombia, haciendo una distribucién medida y con una cobertura
Optima para que los clientes crezcan perimetralmente.

La distribucién en conjunto debe ser rapida y eficiente cumpliendo al mismo tiempo

con las regulaciones del territorio donde se distribuira la aplicacion, es por ello que en la
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ciudad de Bogota se podran solucionaran las inquietudes que tendran los usuarios sobre el

manejo de la aplicacion.

Costos de produccion.

e Proveedores: Tumecanicapp por parte de los proveedores se plantea usar para la

distribucion de la aplicacion como proveedores a las tiendas virtuales presentes en

dispositivos moviles como lo son “Play Store” de la empresa Google y “App

Store” de la empresa Apple. También, se decidio distribuir la aplicacién en la

misma pégina web de Tumecanicapp al igual que a través del correo electronico

para las primeras versiones de la aplicacion. Finalmente, se tendré al operador de

telecomunicaciones claro, quien nos ofrecera sus servicios de internet.

e Inversidn en activos vinculados al proceso productivo: Los activos que se

utilizaran para el proceso de desarrollo y produccion de la aplicacion son los

siguientes:

Tabla 8
8 Inversion Inicial

ARRIENDO

PLAN HOSTING

LICENCIA ANDROID

LICENCIA 105

DIVISIONES DE CUBICULOS

DIVISION AREA DE RECEPCION
DIVISION AREA DE SALA

CELULARES

COMPUTADORES

IMPRESORA MULTIFUNCIONAL
CANECA PARA LA BASURA

MESA TIPO ESCRITORIO

MESA ESQUINERA

COMEDOR REDONDO

SILLA TIPO COMEDOR

ESTANTE

SILLATIPO BUTACA

CABLE DE RED

ROUTER INALAMBRICO

S0FA 2 PUESTOS

MESA REDONDA

CAFETERA

DISPENSADOR DE AGUA

RESGISTRO CMARA DE COMERCIO
REGISTRO DE MARCA'Y LEMA ANTE LA SIC
REGISTRO Y USO DE PATENTE ANTE LA SIC
REGISTRO MATRICULA MERCANTIL CCB

TIPO
EDIFICACIONES
LICENCIA
LICENCIA
LICENCIA
ADECUACIONES
ADECUACIONES
ADECUACIONES
EQUIPO DE COMPUTO
EQUIPO DE COMPUTO
EQUIPO DE COMPUTO
MUEBLES Y ENSERES
MUEBLES Y ENSERES
MUEBLES Y ENSERES
MUEBLES Y ENSERES
MUEBLES Y ENSERES
MUEBLES Y ENSERES
MUEBLES Y ENSERES
MUEBLES Y ENSERES
MUEBLES Y ENSERES
MUEBLES Y ENSERES
MUEBLES Y ENSERES
MUEBLES Y ENSERES
MUEBLES Y ENSERES
REGISTRO
REGISTRO
REGISTRO
REGISTRO

MAQUINARIAY HERRAMIENTA

CANTIDALRg PRECIO UNITARI(Rg Columnal
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Nota: Inversién inicial en activos necesarios para operacion.
Fuente: Elaboracion propia

Los activos nombrados anteriormente estan compuestos de activos tanto tangibles
como intangibles siendo los intangibles los nombrados como arriendo, software y registros
los cuales son activos fundamentales para la creacion y operacion continua de la compafiia,
de igual manera los tangibles estan catalogados por ser activos necesarios para el desarrollo
de la aplicacion y fueron tomados en consideracion debido a que estos seran adquiridos para
un uso constante de los mismos a lo largo de la operacién de la compafiia.

De los anteriores activos se deben realizar acotaciones importantes con el fin de
comprender los elementos que componen los grupos anteriores de esta manera para los
activos tangibles se manejara de la siguiente manera:

e Arriendo: en este apartado los activos que son considerados seran el arriado de
unas oficinas de un tamafio moderado debido a que no se contara con una
némina demasiado grande para el emprendimiento, se buscara el considerar
una cuota de arrendamiento un poco baja con respecto a los precios que
rondan en el mercado debido a que se usaran unas oficinas un poco reducidas
en tamafo pero se ajustan perfectamente a las necesidades del proyecto, estas
oficinas rondan un precio mensual de $483.300 pesos colombianos esto
anualmente se tendria un costo de $ 5°799.000 pesos colombianos estos
valores incluyen servicios como agua, luz e internet.

e Software: por otra parte, y acompafando el punto anterior también se tendran
en cuenta como parte de los arrendamientos a la utilizacion de un host en
donde se almacenara la pagina web de la compafiia y de igual manera también
se tienen en consideracion la adquisicién de las licencias de software

respectivas para cada sistema operativo de forma que se permita desarrollar
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satisfactoriamente el aplicativo, cabe aclarar que estas licencias se pagan
anualmente y tienen vencimiento.

Tabla 9
9 Arrendamiento y Software

[~ ] TIPO B canmioald erecio unitARiEE columna: B
ARRIENDO EDIFICACIONES 12 483.300 § 5.799.600

LICENCIA ANDROID LICENCIA 12
LICENCIA 105 LICENCIA 12

15.050 S 180.600
30.750 369.000

PLAN HOSTING LICENCIA 12 s 50.000 600.000
3

Nota: item de arrendamiento y software en detalle

Fuente: Elaboracion propia

Inversiones en infraestructura.

Si bien en la economia keynesiana, el término “infraestructura” se referia inicamente
a los activos publicos que facilitaban la produccion, estos no incluian a los activos privados
con el mismo propdasito, es por ende que en la actualidad este término se ha vuelto cada vez
mas popular, y de la misma manera su significado se ha ampliado y hoy incluye el marco
interno en cualquier organizacidén empresarial o sistema de tecnologia.

Con base en lo anterior si bien estos activos fueron catalogados como un costo
necesario para la produccién del mismo, se tomaran en cuenta en este apartado debido a que
son finalmente inversiones realizadas en infraestructura, asi bien se detallara de que estan
compuesto los equipos de computo, el vehiculo, la adecuacion de la oficina que planea usar la
compafiia.

Detallando el apartado de infraestructura presente en la compafiia se encuentra como
primer apartado al equipo de computo este esta compuesto por celulares y computadores de
una gama moderada con las especificaciones suficientes para poder manejar de manera
factible el desarrollo de la aplicacion, como apartados extras se encuentran algunos equipos
de oficina en los que se caracteriza una impresora multifuncional para temas de papeleo al

interior de la compafiia y las respectivas adaptaciones que se le realizara a la oficina en



63

términos de espacios de trabajo, cabe aclarar que estos seran comprados al por mayor con el
fin de obtener un descuento en el precio final por cada articulo, como apartado adicional se
encuentra un vehiculo con el fin de realizar todas las pruebas pertinentes que requiera el
desarrollo del aplicativo.

Tabla 10
10 Activos en Infraestructura

. . Monto
Activo Cantidad o Descuento Monto Total
unitario

Activo tangible

Laptops y mdviles

ASUS E410MA-0H24 - INTEL PENTIUM SILVER 4GB 128GB 550 5% 1376840| S 132186 & 6752514
X1ACMI REDMI NOTE & PRO- PANT 6,3" 128GB VERDE 2| % 1049900| & 100790 | & 1999010
ADECUACION OFICINA 1|5 2535000 No aplica 5 2.535.000
IMPRESORA MULTIFUNCIOMNAL 1|85 150.000 No aplica 5 150.000

Otros bienes
CHEVROLET SPARK GT 1,4 MODELO 2014 FULL EQUIPD 1|5 22900000 No aplica S 22900000

Nota: item de laptops y méviles junto con otros bienes en detalle.

Fuente: Elaboracién propia

Inversiones en capital de trabajo

Si bien la compafiia ofrece un servicio en formato digital, se hace necesario que
durante los primeros meses de operacién tanto antes como después, se requiera la adquisicion
de un capital de trabajo este con el fin de cubrir las necesidades que garanticen la
construccion y mantenimiento a lo largo del tiempo en el aplicativo, si bien el
emprendimiento en general no requiere una gran capacidad en lo que a nomina se refiere se
hace necesario que se consideren los sueldos siguiendo todas las regulaciones legales para los
miembros presentes en la organizacion.

Con base en el punto anterior se encuentra la importancia de tener una némina ya sea
en un plan de negocio al igual que en una organizacion, puesto que son aquellas personas son
indispensables para cumplir las labores establecidas por la empresa y ademas por que seran el

eslabon mas importante en el servicio que se pretende prestar.
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A continuacion, se mencionan los cargos con su respectivo salario y obligaciones que
tiene la organizacion como el empleador, cabe aclarar que el sistema de remuneracion que
utilizara la organizacion sera una remuneracion basica en la cual cada trabajador tendra un
sueldo basico que serd abonado en sus cuentas bancarias una vez al mes.

Al interior de la organizacion se planea contar con una némina de 4 personas con un
cargo que permita cubrir en la mayor medida posible las necesidades que tiene la
organizacion, para ello se plantea contar con un gerente general, un mecanico, un disefiador y
un programador con un salario basico junto con todas las prestaciones de ley como se
detallara a continuacion, estos valores se realizan con base en el aumento del salario minimo

para el afio 2021.

Tabla 11
11 Salario General
Salario General
Salario Neto | S 908.526 | Salario Neto | 5 908.526
Trabajador Empresa
i $ 36341 et 5 77.225
Pension Pension
5 36.341 5 109.023
Gana Total Gana Total
5 835.844 5 722.278
Cesantias Parafiscales
g 34.584 g B81.767
Intereses de
la cesantias Arp
5 930 5 4.743
Prima de
Servicios | 5 75.680
Vacaciones
5 37.840
Sueldo basico en la empresa 5 1.307.636

Nota: item de salario para toda la compafiia en detalle

Fuente: Elaboracion propia
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Cabe aclarar que el salario minimo para el afio 2021 fue aumentado en un 3% con
respecto al afio anterior quedando en un valor de 908.526, igualmente en aportes parafiscales
quedaron en un 9% repartidos en Sena con el 2%, ICBF con el 3% y finalmente en la caja de
compensacion con un 4%, por otra parte, se contaran con las otras prestaciones reguladas por
la ley entre las que se incluyen vacaciones cesantias y prima.

Tabla 12
12 Nomina General

NOMIMNA TASE
SALARIOS
GERENTE GENERAL

PROGRAMADOR

MECANICO

DISENADOR

TOTAL

Nota: Nomina de toda la compafiia en detalle mensual y anual.

Fuente: Elaboracion propia

Tomando en cuenta de que se contara con una némina conformada por 4 trabajadores
y que todos van a tener un salario minimo junto con todas las prestaciones de ley nos da
como resultado un salario que equivale a $1°307.636 para la compafiia como empleador esto
corresponderia con un valor a pagar de $5°230.544 millones mensuales y $62°766.528
millones anuales para la organizacion, este valor fue incluido como parte de los costos fijos

para que se mantenga en funcionamiento la compafiia.

ESTUDIO ORGANIZACIONAL

Organigrama.

Con el fin de obtener una efectividad en todas las estrategias propuestas para el plan

de negocios se requiere el manejo de una estructura estratégica y administrativa que permita
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orientar y respaldar el desarrollo empresarial, de esta manera la organizacion tendra una
estructura formal, con funciones y departamentos bien definidos esto con el fin de que tanto
los miembros, asi como la compafiia puedan lograr las metas y objetivos establecidos a lo
largo del tiempo.

Tumecanicapp va a tener una organizacion formal de forma que la empresa le
asignara funciones y autoridad a cada miembro de la organizacién y de igual manera una
serie de responsabilidades que permitan realizar de manera mas efectiva los proyectos,
entendiendo el tamafio de la operacion durante los primeros afios, se propone el siguiente
disefio organizacional:

Figura 17
17 Organigrama

GERENTE GEMERAL
MECANICO
SISTEMAS MARKETING
PROGRAMADOR SENIOR JEFE DE MARKETING

Nota: Organigrama Tumecanicapp
Fuente: Elaboracion propia

Para la organizacion de la empresa, se subdividira en un nivel jerarquico con tan solo
dos departamentos que tomara decisiones siempre contempladas por el gerente general, sin
embargo, es importante resaltar que la contabilidad de la organizacion estara a cargo del

gerente general y adicional a esto se tendra contemplada un mecanico que se contratara con el
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fin de ofrecer los servicios adicionales contemplados por la compafiia y es necesario ubicarla
dentro del organigrama de la empresa.

Con base en lo anterior en cuanto al departamento de sistemas se tiene un
programador y este departamento sera el encargado de realizar todos los servicios con
respecto a la creacion y mantenimiento de la aplicacion a lo largo del tiempo, en este
departamento también se buscaréa la adicion de nuevas funciones segun lo requiera la
aplicacion.

De igual manera en el departamento de marketing se tendra un disefiador a cargo de
este, en el cual dicho departamento tiene las funciones de ser el generador de alianzas
estratégicas con todas aquellas empresas que quieran ofrecer contratos de publicidad para el
aplicativo adicional a esto el departamento se encargara de todas aquellas relaciones que se
tengan con los diversos usuarios, ya sea en el apartado de quejas o sugerencias con el fin de
obtener la mayor satisfaccion posible y de igual manera mediante estos poder llegar a nuevos

grupos de interés.

Perfiles de cargo y manual de funciones.

A continuacion, se presentara las funciones y competencias que requiere cada cargo
dentro de la organizacién, esto con el fin de mostrar el perfil y requerimientos de cada cargo,
dado el tamafio de la organizacion y los requerimientos de la misma se hace necesario contar
con los siguientes cargos: Gerente general, Programador Senior, Disefiador como jefe de

marketing y finalmente un mecanico.
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Tabla 13
13 Descripcidn del cargo - Gerente General

& Descripcion del Cargo

CARGO A QUIEN REPORTA PERSONAS A
DIRECTAMENTE CARGO

VERSION

Gerente General Mivel Estratégico Gerente General

FUNCIONES

Sera el encargado de dirigir y controlar |a organizacidn con las facultades v experiencia Gerencial, Tactica y
Operativa, que permita tomar decisiones oportunas en los tiempos requeridos, también tendra como
objetivo principal poder determinar y analizar las herramientas tanto humanas comao operativas necesarias
para el cumplimiento v crecimiento de los objetivos vitales de |a organizacidn.

Su funcidn principal estara enfocada a la expansion y crecimiento de la organizacion basado en politicas y
estandares de calidad tanto para el cliente externo comao interno vy como funcion adicional esta persona
sera responsable de |a operacidn de desembaolsos y gestion de cartera.

PERFIL DEL CARGD
NIVEL

EXPERIENCIA/ -
CONOCIMIENTOS ESPECIFICOS
SABER HACER ALTO  MEDIO BAJD

EDUCACION

Profesional en Minimo cinco (5) Mercadeo Internacional X

Contaduria Publica, (afios de experiencia [Gestién de Operaciones X

Administracion de en th Dlreccmn, en Gestion Financiera »

Empresas, organizaciones —

Economia, Ingenieria |pequefias y GES“?” de Proyectos X

Industrial, Finanzas |medianas. Gestion Organizacional X
X

Zalidad Humana

Figura: Perfil de cargo y funciones.

Nota: Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 14
14 Descripcidn del cargo - Programador Senior

& Descripcion del Cargo

CARGO A QUIEN REPORTA
DIRECTAMENTE

PERSONAS A CARGO VERSION

Mivel Estrategico
Programador . gicoy Gerente General
Operativa

FUNCIONES

Tendra la funcidn de desarrollar, creary modificar una plataforma amigable, que permita un rapido acceso al igual que un
manejo intuitivo del aplicativo. Ademas, evaluara y controlara el desarrollo de Tumecanicapp en los diferentes sistemas
operativos (Android, 103), también estara encargado de analizard las necesidades del usuario, para elaborar posibles
soluciones v dar nuevas entorno a la actualizacion y manejo de la app.

Como funciones adicionales el programadaor estara a cargo del departamento de sistemas y por ende realizara actividades de
apoyo entorno a los requerimientos tecnoldgicos que estén presentes al interior de 1a organizacian con el fin de lograr su
operacion con normalidad.

PERFIL DEL CARGO
NIVEL
. EXPERIENCIA! .
EDUCACION CONOCIMIENTOS ESPECIFICOS
SABER HACER ALTO WMEDIO
Mivel Profesional en  |Minimo un afio (1) |Desarrollo Web X
Desarrallo de afios de Desarrollo Aplicaciones Moviles X
Software y experiencia en )
. . |lmplementacion de X
Programacion. desarrollo, disenoy
. , componentes de software X
administracion de
software a partir de |Orientacion al logro X
los requerimientos |(Calidad Humana X

Figura: Perfil de cargo y funciones.

Nota: Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 15
15 Descripcién del cargo - Jefe de Marketing

& Descripcion del Cargo

CARGO A QUIEN REPORTA PERSONAS A

DIRECTAMENTE cARGo  VERSION

Jefe de Marketingy | Mivel Estrategicoy

Disefiador Operativo Gerente General

FUNCIONES

Debera establecer |as relaciones de asistencia promocional durante el lanzamiento de Tumecanicapp, en
este sentido organizara y coordinara eventos automovilisticos a fin de promocionar el aplicativo. También
debera buscar la participacion de empresas que realicen servicios similares, ya sea centros de
mantenimiento vehicular y concesionarios, etc. Con el fin de captar socios estratégicos, esta blsgqueda de
socios también sera con el fin de captar las companiias que ofrezcan los senvicios de anuncios al interior de
el aplicativa.

PERFIL DEL CARGO
NIVEL
: EXPERIENCIA/ .
EDUCACION CONOCIMIENTOS ESPECIFICOS
SABER HACER ALTO  MEDIC BAJD

Profesional en Minimo (2) afios de  |Aplicaciones mdviles X
Mercadotecnia, exp disefiando e Analisis de promocion X
Marketing Digital, implementanda Herramientas de medicion .
Mercadeo. planes de Gesiindep 3

mercadotecnia para eshion de Froyectos X

posicionamiento de Canales digitales y fisicos X

marca. Calidad Humana X

Figura: Perfil de cargo y funciones.

Nota: Fuente: Elaboracién propia



71

Tabla 16
16 Descripcidn del cargo — Mecéanico

Descripcion del Cargo

CARGO A QUIEN REPORTA PERSONAS A

DIRECTAMENTE CARGO ~ YEROION

Gerente General

Mecanica Mivel Operativo

FUNCIONES

Llevara a cabo la ejecucidn de las actividades correspondientes a las intervenciones de los vehiculos
provenientes de los diferentes usuarios presentes en el aplicativo v de igual manera debera aportar
conocimientos referentes a mecanismaos, piezas y componentes mecanicos, esto con el fin de enriquecer
los estandares técnicos presentes en el aplicativo con el fin de aportar a todas agquellas soluciones
proporcionadas a 105 usuarios.

Deigual manera ejecutara las ordenes de trabajo que se generen mediante asistencia en el lugar donde se
encuentre el usuario; va sean correctivas, preventivas o predictivas organizadas dentro del sistema del
aplicativo, para ello se debe ejecutar, solicitar los repuestos v cerrar cada una de las ordenes que realice en
su labor.

PERFIL DEL CARGO

NIVEL

EXPERIENCIN - snocimieNTOs ESPECIFICOS

EDUCACION
SABER HACER ALTO MEDIO BAJID

Técnico o tecndlogo
en Electromecanica

Minimo 4 afios en
Mecanica Basica,

Cerificacian de

Mecanica Basica

Soldadura

T I I -

0 mantgnlmlentn Snldad'u.ra, Rodamientos

Industrial Meumatica, R - I
Rodamientos, eparaciones generales
Hidraulica Orientacion al logro

Calidad Humana

Figura: Perfil de cargo y funciones.

Nota: Fuente: Elaboracién propia
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Métodos de seleccion

Para los candidatos que requiere la organizacion, es importante mencionar que
aspectos y conductos regulares son requeridos con el fin de establecer las conexiones con los
futuros empleados de la organizacion, estos seran mencionados a continuacion:

e Candidato. Para el candidato externo de la organizacion el gerente general
serd el encargado de publicar o realizar una convocatoria via Web en sitios de
empleo como: El empleo.com, CompuTrabajo, Universia 'y Zona Jobs.

De esta manera registrara toda la informacion y el perfil del candidato que se requiere
dependiendo la descripcion del portafolio realizado por la compafiia.

e Pruebas. Después de llamar a entrevista a ciertos candidatos seleccionados se
le haran 3 pruebas para evaluar su conocimiento y experiencia, estas son:
Pruebas técnicas, Pruebas psicotécnicas, Entrevista con el Gerente General.

De esta manera se evaluaran los 3 filtros y se tomara una decisién final por parte del
Gerente General para que el nuevo colaborador forme parte de la organizacion.

e Contrato. El tipo de contrato sera a término fijo (1) afio, pasado una

evaluacion de desempefio que sera realizada el 3 mes. Esto con el fin de hacer

seguimiento al colaborador en el desempefio de las funciones realizadas.

Requisitos legales del proyecto.

El tipo de sociedad en la que seré clasificada la empresa es SAS (Sociedad por
acciones Simplificada). Constituir una empresa bajo esta razon social, genera beneficios, las
responsabilidades de los socios se limita a los aportes econdmicos, no se obliga a generar una
junta directiva y no es requerimiento tener adjunto un revisor fiscal, y finalmente se puede

constituir mediante un documento privado entre los tres socios principales.
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1. Redaccion de contrato o acto unilateral constitutivo de SAS (Sociedad por acciones
Simplificada). en el documento se incluye:

Nombres, documentos de identidad, domicilio de los accionistas, denominacion de la
sociedad o razon social, seguido de la palabra “sociedad por acciones simplificada”, el
domicilio principal de la empresa y domicilio de las sucursales; el capital social autorizado,
suscrito y pagado, la clase, numero y valor nominal de las acciones y la forma de
administracion y el nombre de la administrador, especificando sus funciones y facultades
especificadas por un experto, todo esto conforme a la medida de la sociedad, su objeto y
calidad de acuerdos especiales. Es recomendable que estos perfiles y documentacion sean
tramitados, disefiados y gestionados por un Abogado experto en el codigo de Comercio

Colombiano.

2. Autenticacion de firmas, La autenticacion podra hacerse directamente o a través de un
apoderado en la Camara de Comercio del lugar de domicilio donde se establece la

sociedad.

3. Inscribir el documento final en el Registro Mercantil de la Camara de Comercio, y
diligenciar los formularios del Registro Unico Empresarial (RUE) e inscripcion en el
RUT y pago de la matricula mercantil, el impuesto de registro y los derechos de

inscripcion:

A continuacion, se presenta el certificado expedido en un SUPERCADE, a persona

natural o en su defecto para establecimiento comercial (juridica).



Figura 18
18 RUT

iy Formulario dcl Registro Coico Tributario 1
\ Hojs Principal ] ‘ g

?ﬁ?ﬁ%ﬁ%@lﬂ“ -

m 12

12. Ventas régimen simplificado

vty i etierrdie e w

Nota: Certificado Rut por parte de la Dian

Fuente: Elaboracién propia

Gastos administrativos.

El anélisis de los gastos administrativos, no participan directamente en un
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departamento en especial, sino que son necesarios a la hora de ejecutar la forma de funcionar

y organizar el proyecto son, en definitiva, necesarios para el correcto funcionamiento del

negocio.

En el caso de la organizacion se presentaran gastos administrativos en cuanto a

nomina, arriendo, licencias de software y finalmente otros gastos administrativos en los que

se destacan aquellos registros para los diferentes entes reguladores de marca y cadmara de

comercio.



75

Como apartado principal en los gastos administrativos se encuentra toda la nGmina
que requerira la compafiia, tomando como referencia que estos sera 4 trabajadores
conformados por los cargos de gerente general, jefe de marketing/disefiador, un programador
senior y finalmente un mecanico técnico. De esta manera cada trabajador tiene un salario
minimo con todas las prestaciones de ley lo cual equivale a $1.307.636, debido a que se trata
de un nuevo emprendimiento se busca que la nOmina se mantenga en niveles aceptables para
la operacion es debido a estos que se planea que todos los trabajadores obtengan el salario
minimo sin tener diferencias segun el cargo que ejecuta.

Tabla 17
17 Nomina Mensual

Nota: Detalle Nomina Mensual.
Fuente: Elaboracién propia

Segun los gastos anteriores se espera que mensualmente se esté pagando una némina
establecida en $5.230.544 pesos que en otras palabras significaria unos gastos de $62.766.528
millones anuales estos salarios son tomados en base al salario minimo junto con todas las
prestaciones de ley, los cargos parafiscales, y los respectivos valores para salud y pensién con

los que debe contar la compafia como se observa a continuacion.
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Tabla 18
18 Aportes Parafiscales
Aportes Parafiscales
Sena 2% S 18171|S% 18171 (S 18171 (S 18171
ICBF 3% § 27.256 | 27.256 | $ 27.256 | § 27.256
Caja de
Compensacion
4% S 36341 (5 36341 (S 36.341 |5 36341

Figura: Detalle Aportes Parafiscales.

Nota: Fuente: Elaboracién propia

Los aportes parafiscales observados anteriormente fueron calculados con base en el

salario minimo equivalente a $908.526 para el afio 2021 y con base en esto fueron calculados

los aportes para los salarios.

Tabla 19
19 Cargas Prestacionales

Cargas prestacionales Anual

Cesantias

0,31% 5 84584 |5 84584 |5 84584 |5 84.584
Vacaciones

4,17% $ 37.840|S 37.840 |5 37.840 | § 37.840

Interes sobre
cesantias 1% | 3 9,994 | § 9,994 | 5 9.994 | § 9.994

Figura: Detalle Cargas prestacionales.

Nota: Fuente: Elaboracion propia

Al igual que el apartado anterior estas cargas prestacionales fueron calculadas con

base en el salario minimo para el afio 2021 y de igual manera los porcentajes corresponden al

afo 2021.



Tabla 20

20 Seguridad Social

Seguridad Social
Salud
Empresa85% | S5 77.225 |5 77.225 |5 77.225
Empleado4% |$ 36.341 |$ 36341 |$  36.341
Pension
Empresa12% | $ 109.023 | $ 109.023 | $ 10%9.023
Empleado4% |$ 26341 [ $ 36341 | $  36.341

Figura: Detalle Seguridad Social.

Nota: Fuente: Elaboracidn propia

Como ya se mencionaba anteriormente la organizacion quiere ofrecer contratos con
todas las prestaciones y obligaciones de ley para los empleados esto vuelve como requisito
los aportes que debera ejercer la empresa en términos de salud y pension, estos valores al
igual que los anteriores fueron tomados con base en el salario minimo vigente para el afio
2021 y con base en estos fueron calculados los montos respectivos para salud y pension.

Como ya se habia mencionado anteriormente también se tendran en cuenta para los
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gastos administrativos todos aquellos insumos en lo que respecta al arriendo de oficinas y de

igual manera los valores de adquirir planes de hosting para paginas web y licencias que

permitan el desarrollo de software para las diversas plataformas mdviles.

Tabla 21

21 Gastos arriendo

Activo Monto mensual
ARRIENDO 5 480.000
PLAN HOSTING 5 50.000
LICENCIA ANDROID S 15.050
LICENCIA 105 5 30.750

Figura: Detalle gastos arriendo

Nota: Fuente: Elaboracion propia
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Como base en lo anterior por los activos anteriormente mencionados se obtendra un
pago mensual de $575.000 pesos considerando la necesidad de pagar un arriendo de unas
pequefias oficinas, un plan de hosting para mantener la pagina web y finalmente licencias con
el finde poder establecer un desarrollo constante de las aplicaciones con ambas plataformas.

Tabla 22
22 Registros Tributarios

260.000
960.000
800.000
322.000

260.000
960.000
£00.000
322.000

RESGISTRO CMARA DE COMERCIO REGISTRO
REGISTRO DE MARCA Y LEMA ANTE LA 5IC REGISTRO

REGISTRO ¥ USO DE PATENTE ANTE LA 5IC REGISTRO
REGISTRO MATRICULA MERCANTIL CCB REGISTRO

Figura: Detalle Registros Tributarios.

U U U
U U

Nota: Fuente: Elaboracidn propia

Estudiando los gastos administrativos finales se tomd otros gastos como aquellos que
permiten el establecimiento creacion y registros todos con el fin de que la compafiia pueda
operar con total normalidad esto buscando que el seguimiento de aspectos de propiedad
intelectual entre otras normas tributarias estos gastos si bien se deben pagar al inicio de
operaciones en la compafiia se convierten en administrativos debido a que estos permiten el
funcionamiento normal de la compafiia en total estos gastos corresponden a un valor de
$2.342.000.

Con base en lo anterior se observa la importancia que tienen los gastos

administrativos debido a que ayudan al proyecto para que se pueda llevar a cabo su

actividad de manera satisfactoria, y de igual manera Influyen directamente en labores

de alta direccion, contratacion o contabilidad.

Metodologias de Motivacion.
Con el fin de que al interior de la organizacion se promueva una cultura empresarial
en donde se tenga la busqueda constante de la motivacién esto se fundamenta en la creencia

empresarial de que mientras mas motivacion se tenga al interior de la organizacién mas
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productiva va a ser la misma. Con base en lo anterior la organizacion plantea una serie de
estrategias con el fin de generar la motivacion necesaria para obtener una mejor
productividad

e Factores humanos en la administracion

Para Tumecanicapp la persona es tomada totalmente como alguien dentro de un
sistema social, es decir, no es maquina, ni instrumento de produccion, sino un ser humano
como cualquier otro teniendo en cuenta que no solo participa en la creacién de la aplicacion,
sino que también esta inmerso en otras funciones externas que pueden llegar a afectar su
operacién normal al interior de la organizacion.

De igual manera al interior de Tumecanicapp no se maneja el término de persona
promedio, ni se trata a un empleado con diferencia a otro por su puesto de trabajo, esto se
fundamenta en el hecho de que todos los colaboradores tienen la misma importancia para que
la empresa avance pues estos se consideran el eje fundamental dentro de la organizacion

independientemente de las funciones que estos realicen

e Generalidades de la motivacion

Al interior de la organizacion se tiene claro que ’la motivacion es el impulso que tiene
el ser humano de satisfacer sus necesidades” esto se ve muy reflejado en la piramide de
Maslow y esto conlleva a que en Tumecanicapp se maneje la motivacion en varios aspectos
como la remuneracion salarial, beneficios o incentivos empresariales, asi como la
importancia de cada trabajador en la toma de decisiones para influir de manera activa en la
aplicacion.

De esta manera la organizacion se plantea motivar al equipo de trabajo mediante los

siguientes beneficios.
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e En términos de remuneracion: La empresa plantea brindar aumentos salariales

y bonos seguln el avance en las funciones que realice.

e Entérminos de incentivos: La empresa va a tomar cierta importancia en las
decisiones que brinde cada trabajador de forma que se valoren aquellas buenas

decisiones en pro de los objetivos organizacionales.

e En términos de beneficios: La empresa proporcionara horarios y espacios
interactivos con el fin de promover la salud y bienestar de los trabajadores al

igual que el equilibrio entre el trabajo y la vida privada.

e Entérminos de apoyo: La empresa buscara generar programas con ayudas a
los empleados con el fin de tengan un mayor desarrollo de sus carreras con
asesorias, entre otros.

e Enriquecimiento del puesto

Al momento de buscar el personal, la organizacion no tiene en cuenta ningln tipo de
discriminacién en la contratacion ya sea por género o por discapacidades fisicas. Debido a
que se busca a las personas mas comprometidas con el trabajo, asi como aquellas personas
que cuenten con los valores de la empresa con el fin de fomentar una buena relacion en cada
puesto de trabajo con el fin de que el liderazgo y la innovacion ejerzan una mayor fuerza

dentro de la empresa.



81

Figura 19
19 Piramide en la organizacion

Autorrealizacio

Reconocimiento
Reconocimientos por las
labores que se realizan

Afiliacion
Los lazos de amistad que sedanen la
emnresa

Seguridad
Esta necesidad se cubre por medio el pago oportuno de
salud, pensién, seguridad en el lugar de trabajo

Fisiologia:
En todos los cargos de la orgamzacién deben cumplir estanecesidad,
vya que por medio del salario los trabajadores suplen sus debidas
carencias como Alimentarse, poder tiempos de descanso.

Nota: Cumplimiento piramide de Maslow en la organizacién
Fuente: Elaboracion propia

e Grupos de control: Al interior de la organizacién se buscara conformar la junta directiva
asi como la parte administrativa con miembros que tengan como objetivo principal el estar
pendientes del manejo que tiene la compafiia, a fin de que dentro de estos grupos de control se
encuentre un personal gque tenga la intencién de tomar las mejores decisiones con la mayor
rentabilidad buscando de igual manera satisfacer las necesidades de las personas tanto dentro

de la organizacion como fuera de la misma.

Mecanismos de Liderazgo.

Buscando que la organizacidn esta caracterizada por una serie de pardmetros y
estandares que permitan alcanzar los objetivos con mayor facilidad al interior de la
organizacion se han propuesto una serie de mecanismos permeados con la esencia del
liderazgo todo con el fin de mantener las metas bien definidas sabiendo asi que estas seran

alcanzables con el trabajo y apoyo de todos, por ende se hace necesario que en todos los
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miembros exista un liderazgo latente que les permita tener un sentido de pertenencia para el
desarrollo pertinente de sus funciones en el area.
e Autoridad y poder

Como primer mecanismo la organizacion buscara tener una idea de orden en otras
palabras, una unidad de destino y mando, a la cual se subordinan elementos personales,
bienes y relaciones, esta combinacion de factores lo que hace es satisfacer las necesidades del
cliente recordando que este es uno de los pilares principales de la empresa.

Con base en lo anterior se considera que la productividad debe ser el principal
resultado de todos los esfuerzos invertidos en las labores de cada trabajador, y teniendo en
cuenta esta consideracion el poder en la organizacion serd centralizado, ya que si bien la
organizacion esta dividida en dos areas estas tomaran decisiones segun lo reglamentado en
las indicaciones dadas por el gerente.

e Autoridad de linea

Con base en lo anterior la empresa ejercera este tipo de autoridad debido a que el
poder en la toma de decision recae sobre la gerencia general, la cual es dirigida por el gerente
y de igual manera esta el trabajo de sus subordinados, por lo tanto, esta funcion lineal
contribuye directamente al logro de los objetivos de la organizacién mediante la relacion de
autoridad y subordinado.

e Delegacion del poder de decision

El recurso més productivo del hombre es el conocimiento, y este obtiene mejores
resultados cuando es aplicado asertivamente, con esta idea principal la organizacion
considera a el trabajador con un apoyo imprescindible para una empresa, esto se fundamenta
en que una persona calificada y con un vasto conocimiento se convertird en una inversion

para la organizacion que representara un beneficio a largo plazo.
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Con base en la idea anterior la organizacion presenta un enfoque fuerte en delegar el
poder de decision a los empleados de cada area buscando que el servicio sea mas eficiente,
rapido y efectivo y con una comunicacién efectiva tanto de manera horizontal como vertical.

Para la organizacion el objetivo principal de la descentralizacion del poder de decision
es mejorar la productividad de la organizacion, y convertirse mas competitiva en el mercado,
fijando objetivos a corto plazo que midan el rendimiento de cada subgerente que lidera cada
area, desarrollando patrones que midan la influencia que ejerce sobre la productividad, para

que esto funcione adecuadamente se debera contemplar lo siguiente

e Laexigencia de los consumidores: (En cuanto a calidad de la app, respuesta de las
solicitudes y rapidez en la solucion de problemas)

e Desarrollo tecnoldgico: Una App que este constantemente a la vanguardia de las
problematicas que se van presentando.

e Desarrollar las actividades a partir de los recursos que se disponen tanto humanos,

materiales, financieros e informaticos.

e Personal de staff y autoridad funcional

Otro mecanismo que propone la organizacion para obtener un buen liderazgo es en las
relaciones de linea y staff, debido a que estas son importantes para la vida organizacional y
personal, con base en esto la organizacion tiene claridad de que las relaciones de autoridad
entre los miembros pueden llegar a afectan a la operacion de la empresa y por ende se plantea
que:

Las funciones de linea que tengan un impacto directo en el cumplimiento de los
objetivos de la empresa sean decididos, dirigidos, ejecutados autbnomamente sin tomar en
cuenta una autoridad ejercida, pero siempre teniendo en cuenta que el compromiso debe ser

absoluto y total.



84

Las funciones del staff buscaran contribuir a que el personal de linea trabaje con
mayor eficacia con el fin de que se pueda lograr los objetivos planteados por la organizacion,
para ello cuando los otros miembros de la organizacion lo vean pertinente se podra pensar,
planear, sugerir, recomendar, asesorar 0 prestar servicios a otras areas con el fin de que su
autoridad esta ejercida sobre ideas o planes ya sea relativas o parciales.

Es importante detallar que estas dos lineas se entrelazan entre si, y la organizacion
tiene muy presente que no se lograria la meta si una esta aparte de la otra, es por ello que el
colaborador que se encuentre la linea necesitara en cierto aspecto de los miembros que
realicen staff para desarrollar sus actividades, mientras los miembros que estén actuando
como staff necesitaran de los miembros en linea para que se vean aplicadas sus ideas y

planes.

Indicadores de Gestion.

Con el fin de detallar a profundidad los indicadores de gestién que manejara la
aplicacion, primero se toma en cuenta los tiempos de entrega estos seran determinados por el
compromiso con el servicio al cliente y la satisfaccion que este tenga con el servicio.

La aplicacion movil debe tener un amplio soporte técnico que genere el acceso a la
misma de manera rapida y segura, sin posibilidad de fraudes o filtracién de la informacion de
los usuarios.

Dado lo anterior se planea una estrategia de gestion donde sisteméaticamente se tenga
un acceso directo a servicio al cliente y de igual manera al soporte técnico, uno de estos
elementos sera sistematizado facilitando que el usuario reciba una asistencia técnica a través

de un algoritmo de la aplicacion quien generara respuestas automaticas las 24 horas.
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Tabla 23
23 Indicadores de gestion
Indicadores de Gestion
Gestion Financiera Gestion de Calidad
Indicadores de Ventas Indicadores de Publicidad Indicadores de Calidad
Ciclo de vida del producto Redes sociales Control Tecnico
Participacion en el mercado Material POP Reduccion tiempo de entrega
Alcance punto de equilibrio Publicidad Google Tiempo promedio de Carga de la App
Crecimiento de Ventas Mensajes y llamadas Rapidez del analisis
Variacion de Ventas Correo electronico Reduccion costo de proceso

Nota: Indicadores de gestidn en la organizacion
Fuente: Elaboracion propia
« Indicadores de Calidad.

Los indicadores de calidad estan relacionados directamente con el desempefio de la
aplicacién movil, en términos econdmicos se deben aplicar estrategias que reduzcan costos y
optimicen procesos, el tiempo de carga, rapidez del interfaz de analisis y el control técnico es
directamente proporcional al rendimiento de la conexion del teléfono con el automévil y la
eficacia del analisis mecéanico.

e Indicadores de Ventas.

Aplicando la curva S en la que se especifica el ciclo de vida del producto, se establece
un seguimiento al crecimiento de ventas, el alcance semanal, mensual y trimestral, cuando se
recupere la inversion inicial se buscara alcanzar el punto de equilibrio con el fin de tener un
indicador primordial para confirmar la viabilidad del negocio.

La participacion en el mercado se tendra en cuenta con el fin de tener un indice del
alcance del crecimiento local, regional y nacional buscando estabilizarse las ventas, para
generar nuevas estrategias acorde a la variacién de ventas.

e Indicadores de Publicidad.

La penetracion del mercado es una herramienta estratégica para la distribucion de la
aplicacién movil, las Redes sociales cuentan con algoritmos para distribuir categéricamente a

los clientes objetivos, Material POP es una herramienta fisica para distribuir o comunicar
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cuales son las caracteristicas y beneficios del servicio a clientes en las calles o sitios de
concentracion de conductores como parqueaderos, Publicidad Google o Google Ads las
cuales generan un posicionamiento en la busqueda de palabras claves relacionadas con el
aplicativo.

Se buscara generar una base de datos a partir de las ventas o relacionamiento con los
usuarios de manera que se pueda incentivar el acceso o retorno a la aplicacion mediante
mensajes de texto o correo electronico.

« Indicadores de satisfaccion al cliente.

Tabla 24
24 Satisfaccion del cliente

Indicadores de Satisfaccion Cliente

Numero Reclamaciones

Numero de Devoluciones de dinero

Numero de clientes alcanzados

Numero de clientes satisfechos

Numero de clientes fidelizados

Nota: Indicadores de satisfaccion del cliente.
Fuente: Elaboracion propia

La satisfaccion del cliente se medira a partir del nimero de clientes frente al nimero
de reclamaciones y devoluciones de dinero, se planea que este margen sea minimo y no
supere el 2% de clientes insatisfechos. Aplicando las estrategias de marketing el nimero de
clientes debe aumentar proporcionalmente al dinero que se invierta en publicidad.

Los clientes alcanzados y que den 100% de uso a la aplicacion se les solicitara
responder pequefias encuestas de satisfaccion para determinar que se reciba un servicio
completo y que cumpla con las expectativas del usuario, y finalmente se planea que el
indicador con mejores resultados sea el nimero de clientes fidelizados o con una suscripcion

mas amplia en un lapso de tiempo.
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ESTUDIO FINANCIERO

Presupuestos

A fin de determinar si el proyecto es rentable o no se realizara un analisis mediante el
estudio de cuatro aspectos importantes los cuales seran presupuesto, fuentes de
financiamiento, estados financieros proformay la evaluacion econémica y financiera,
basados en los resultados obtenidos en los indicadores de rentabilidad.

Con base en lo anterior se planea arrancar por el estudio de los presupuestos
planteados para el aplicativo estos presupuestos prevén los ingresos y gastos a realizarse en el
tiempo de un afio, permitiendo en este caso al gerente del proyecto, establecer prioridades a
fin de alcanzar y evaluar la consecucién de las metas y objetivos planteados, es decir el
presupuesto planteado por la organizacion reflejara los ingresos y gastos para el tiempo de
vida del aplicativo a fin de cumplir con el programa de produccion pensado inicialmente.

e Eninversion:

Con el fin de tener una buena consideracion en cuanto a los presupuestos, se ha
considerado las inversiones necesarias para la ejecucién del proyecto, es decir, son los
recursos financieros que se requieren para la instalacion y puesta en marcha de tanto el
aplicativo como la organizacion en si para ello se tomara en cuenta que los activos son todos
los bienes y derechos de propiedad de la empresa.

A fin de detallar de manera correcta el presente proyecto se generaran tres clases de

activos: renombrados de la siguiente manera activo fijo, activo intangible y capital de trabajo.

e Activos Fijos: Aqui se comprenderan las inversiones fijas realizadas por la
organizacion las cuales estaran sujetas a depreciacion las cuales se necesitaran en la

instalacion del aplicativo Tumecanicapp Entre estos activos tenemos:
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25 Presupuesto Activos Fijos

PRESUPUESTOS DE INVERSION ACTIVO FLJO

DIVISIONES DE CUBICULOS
DIVISION AREA DE RECEPCION
DIVISION AREA DE SALA
TOTAL ADECUACIONES
CANECA PARA LA BASURA
MESA TIPO ESCRITORIO

MESA ESQUINERA
COMEDOR REDONDO
SILLATIPO COMEDOR
ESTANTE

SILLATIPO BUTACA
50FA 2 PUESTOS
MESA REDONDA
CAFETERA

DISPENSADOR DE AGUA
TOTAL MUEBLES Y ENSERES

CELULARES
COMPUTADORES
CABLE DE RED

ROUTER INALAMBRICO
IMPRESORA MULTIFUNCIONAL

Activo Fijo

ADECUACIONES
ADECUACIONES
ADECUACIONES

ET T T Y

MUEBLES Y ENSERES
MUEBLES Y ENSERES
MUEBLES Y ENSERES
MUEBLES Y ENSERES
MUEBLES Y ENSERES
MUEBLES Y ENSERES
MUEBLES Y ENSERES
MUEBLES Y ENSERES
MUEBLES Y ENSERES
MUEBLES Y ENSERES
MUEBLES Y ENSERES

U U | L U U

U U U U U U U U e U U

U 0 U0 U U U0 U0 U U U U

EQUIPO DE COMPUTO
EQUIPO DE COMPUTO
EQUIPO DE COMPUTO
EQUIPO DE COMPUTO
EQUIPO DE COMPUTO

ET S AT T TS

TOTAL EQUIPO DE COMPUTO

VEHICULO

TOTAL MAQUINARIA ¥ HERRAMIENTA
TOTAL ACTIVOS FIIOS

MAQUINARIAY HERRAMIENTA

E9,

22.900.000
37.218.500

Nota: Presupuesto en activos fijos.
Fuente: Elaboracion propia

v

Adecuaciones, se refiere a los kits basicos en cuanto a las adecuaciones de
oficina se refiere necesarios para el trabajo y establecimiento de operaciones
en Tumecanicapp.

Muebles y enseres, se refiere a todos los accesorios, muebles, estanterias,
asientos, mesas y demas enceres necesarios a fin de adecuar correctamente el
espacio de las oficinas entorno a las necesidades del equipo de trabajo
existente en la organizacion.

Equipo de cémputo, se refiere a aquellos equipos necesarios para desarrollar
las actividades administrativas y de desarrollo pertinentes para la
organizacion.

Maquinaria y Herramientas, Se refiere basicamente a un vehiculo usado el

cual es necesario para todo el proceso de desarrollo a fin de que este sirva
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como vehiculo de pruebas a fin de encontrar errores en el funcionamiento de
la aplicacion.

En el resumen de la tabla anterior, hay que sefialar que los rubros de terreno e
instalaciones no constan en el resumen por cuanto no se incurrira en la adquisicion de los
mismos, ya que las oficinas a utilizar no son de propiedad de la organizacién sin embargo
estas se utilizaran por medio de una cuota o arriendo mensual, lo que se pretende es optimizar
la utilizacion de estos bienes, logrando que estas funcionen como las oficinas principales de
la organizacion y al mismo tiempo sean una ubicacion para poder atender quejas y solicitudes
de los usuarios.

e Depreciacion

Se es bien conocido que los activos fijos, pierden su valor por el uso o por la
obsolescencia, para compensar esta pérdida contable se utilizan las depreciaciones de
conformidad con los porcentajes dispuestos en el Reglamento a la Ley. Dado esto

encontramos que las depreciaciones son las siguientes:

Inmuebles (excepto terrenos) y similares 10% anuales o 10 afios.
Instalaciones, maquinarias, equipos y muebles 10% anual o 10 afios.
Vehiculos, equipos de transporte y equipo caminero movil 10% anual o 10 afios.

Equipos de computo y software 20% anual o 5 afios
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26 Depreciacion

Depreciacion Activos

Pericdo (anual) £ Depreciacion | Depreciacion Acumulada | Valor en libros
- - - - 5 1.590.000
1 105% 159.000 189.000 | 5 1.701.000
2 10% 189.000 378.000 | & 1.512.000
3 10% 159.000 SE7.000 | S 1.323.000
4 10% 189.000 756.000 | & 1.134.000
EQUIPO DE OFICINA 5 10% 189.000 945000 | & 945.000
& 105 189.000 1134000 [ 5 756.000
7 105% 189.000 1323000 (5 567.000
B 105% 159.000 1512000 | 5 378.000
9 105% 159.000 1.701.000 | 5 189.000
10 10% 189.000 1.890.000 -
- - - - 5 3.130.000
1 10% 313.000 313000 | & 2.817.000
2 10% 313.000 626.000 | & 2.504.000
3 105 313.000 939.000 | & 2.191.000
4 105% 313.000 1.252.000 (5 1.878.000
MUEBLES ¥ EMSERES 5 10% 313.000 1565.000 [ 5 1.565.000
] 105% 313.000 1878.000 (5 1.252.000
7 10% 313.000 2.191.000 | 5 939.000
] 10% 313.000 2.504.000 | 5 626.000
9 10% 313.000 2.817.000 | 5 313.000
10 10% 313.000 3.130.000 -
- - - - % 9,298 500,00
1 205% 1.859.700 1.859.700 | 5 7.438.800,00
EQUIPO DE COMPUTO 2 2-:1?6 1.859.700 3.719.400 | 5 5.579.100,00
3 205% 1.859.700 5.579.100 | 5 3.719.400,00
4 20% 1.859.700 7.438.800 | 5 1.859.700,00
5 20% 1.859.700 9.298.500 -
- 0% - - 5 22.900.000
1 10% 2.290.000 2.290.000 | 5 20.610.000,00
2 105 2.290.000 4 GB0.000 | 518.320.000,00
3 105% 2.290.000 £.870.000 | 5 16.030.000,00
4 105% 2.290.000 9.160.000 | 5 13.740.000,00
MAQUINARLA Y HERRAMIENTA 5 105% 2.290.000 11.450.000 | 5 11.450.000,00
& 10% 2.290.000 13.740.000 | 5 9.160.000,00
7 10% 2.290.000 16.020.000 | 5 6.870.000,00
2 10% 2.290.000 18.320.000 | 5 4.580.000,00
9 10% 2.290.000 20.610.000 | 5 2.290.000,00
10 1056 2.290.000 22.900.000 -

Nota: Presupuesto en depreciacion.
Fuente: Elaboracion propia

90

e Activos Intangibles: Son los activos que no existen fisicamente, pero son Utiles para

la existencia de una empresa, organizacion o corporacion, para este proyecto

especificamente se han considerado los activos detallados en la siguiente tabla.
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Tabla 27
27 Activos intangibles

Activo B Tipo B Cantidad B Monto unitario [fl Monto Total [~ |
Activo Intangible

ARRIENDO EDIFICACIONES 12,00 § 483.300
TOTAL EDIFICACIONES

PLAN HOSTING LICENCIA 12,00 S 50.000
LICENCIA ANDRCID LICENCIA 12,00 § 15.050
LICENCIA 105 LICENCIA 12,00 S 30.750 369.000
TOTAL LICENCIAS 1.145.600

$ 5.799.600

$

$

s

$

$
RESGISTRO CMARA DE COMERCIO REGISTRO 1,00 $ 260.000 $ 260.000

]

$

$

$

$

5.799.600
600.000
180.600

REGISTRO DE MARCA Y LEMA ANTE LA SIC REGISTRO 1,00 5 960.000 960.000
REGISTRO Y USO DE PATENTE ANTE LA SIC REGISTRO 1,00 S 800.000 800.000
REGISTRO MATRICULA MERCANTIL CCB REGISTRO 1,00 5 322.000 322.000
TOTAL REGISTRO 2.342.000,00
TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES

Nota: Activos intangibles.
Fuente: Elaboracion propia

9.291.200,00

e Capital de trabajo: Esta constituido por los valores necesarios para la operacion
normal de la organizacion durante un ciclo productivo en este caso es el requerido
para el proceso productivo del primer afio, y se ve mas que todo destinado a cubrir
salarios debido a que las ventas iniciarian con el lanzamiento de la aplicacion y en el
primer afio con base en que estos muestren desde el inicio los 2 anuncios necesarios
esto se verda ampliamente reflejado en el margen de ganancias de la organizacion.

Tabla 28
28 Capital de trabajo

B Tipo Bl cantidad [l Monto unitarioc [l Monto Total [~ |
Capital de Trabajo
GERENTE GENERAL CAPITAL DE TRABAIO 1,00 5 1.307.630

1.307.636
CAPITAL DE TRABAJIO 1,00 5 1.30 36

1.30

CAPITAL DE TRABAIO 1,00 'S 1.307.636

$
$
CAPITAL DE TRABAIO 1,00 $ .307.636 | $
$
$

OTAL CAPITAL DE TRABAJO

Nota: Presupuesto en capital de trabajo
Fuente: Elaboracion propia

5.230.544

e Presupuesto de ventas: De acuerdo con las ventas estimadas se espera un ingreso
neto por ventas correspondiente a cada afio de operacion este costo estard influenciado
por la inflacion dada en el pais la cual para el final del afio 2021 se encuentra en un
porcentaje del 3.1%, este porcentaje es un estimado y de esta misma manera

aumentara el precio del aplicativo de igual manera se espera que se tengan descargas
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dividas en el primer y segundo semestre del afio, estas se espera que tengan un
porcentaje de crecimiento del 1% de esta manera se espera que las ventas por afio
incrementen de acuerdo a la inflacion que se tom6 como base para cada afio como se
puede ver en la tabla

Tabla 29
29 Presupuesto de Ventas

PERIODO [ - |
IVA 19%
Porcentaje de crecimiento en )
No aplica
ventas

Ajuste de precios por medio de la

el 0% 1,6%
inflacion

Cantidad a vender en el semestre
il
Cantidad a vender en el semestre
2
Precio promedio de venta ] 1.023 § 1.040 § 1.056 § 1.073 § 1.091
Ventas en unidades [anual) 90.000 90.900 91.809 92.727 93.654
Total ventas valor ] 92.077.606 5 94.495.656 5 96.977.207 $ 99.523.925 S 102.137.523

Nota: Presupuesto de Ventas
Fuente: Elaboracién propia

45.000 45.450

45.000 45.450 45.905

e La inversion inicial y necesaria para que el negocio se ponga en funcionamiento sera
de $46.509.700 pesos colombianos, de los cuales el 100 % sera financiado mediante el

aporte de los socios.

Flujo de caja explicado a 5 afios.

A fin de tener un flujo de caja correcto para la organizacion primero se deben tomar
en cuenta las tasas de interés actuales para el afio 2021 en Colombia, estas tasas de interés
influiran directamente en los indicadores obtenidos como en la relacién costo beneficio, el
crecimiento en la demanda del mercado anual, en el aumento de los costos ya sea fijos o
variables y asi mismo del valor del precio anual, finalmente también influira en la tasa para el

impuesto de renta.



93

Tabla 30
30 Datos y tasas de interés

Nombre de Empresa/Proyecto TUMECANICAPP
Inversidn inicial 46.509.700,00
Costos fijos anuales (primer afio) 69.938.928,00
Costo variable unitario (primer afio) 9,85
Precio de venta [primer afio) 1.023,08
Tasa pasiva de referencia (T10) oportunidad 1,8%
Tasa de crecimiento econdmico promedio anual 3,5%
Tasa de inflacién anual promedio 1,6%
Impuesto de Renta 2021 31,0%|

Nota: Tasas de interés e impuestos
Fuente: Elaboracion propia

Dada la tabla anterior se presenta el flujo de caja proyectado a 5 afios para la
organizacion, este tomara en cuenta los valores como la inversion inicial, los costos fijos y
variables unitarios de forma anual de igual manera se tomaran el precio de referencia
anteriormente descrito junto con las tasas de interés y el impuesto de renta las anteriores son
para el afio 2021.

Durante el afio 0, que es el del arranque del proyecto, se determina que hay una caja
final algo desfavorable debido a que hay una salida de dinero, esto se debe a la inversion
inicial realizada con aportes de los socios de esta manera durante los siguientes afos las
utilidades son mayores debido a las ventas proyectadas. y es a partir del afio 1 en donde el
proyecto se vuelve atractivo debido a la no existencia de aportes adicionales, observandose
ademas que con la inversion prevista de $46.509.700, el proyecto se mantiene en el tiempo y
con una buena situacion de liquidez.

Gracias a esta liquidez es que el proyecto se puede sustentar a lo largo de los afios, en
este flujo de caja se tiene en cuenta los ingresos que tendra la aplicacion de manera anual y de
igual manera se tendra en cuenta los egresos del aplicativo para que estos despues del pago de

impuestos nos de nuestro saldo final al tener en cuenta la depreciacion de los activos.
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31 Flujo de caja a 5 afios

Capacidad Productiva Maxima (unidades) 112.958 112.938 112.958 112.998 112.998
Demanda Total Mercado (unidades) 2.259.766 2.338.857,81 2.420.717,83 2.505.442,96 2.593.133,46
Cuota de mercado prevista (% participacion) 5% 5% 5% 5% 4%
Ventas Potenciales (unidades) 90.000,00 90.900,00 91.809,00 92.727,09 93.654,36
Ventas Efectivas (unidades) 90.000,00 90.900,00 91.809,00 92.727,09 93.654,36

Ventas Efectivas (unidades) 50.000,00 50.500,00 51.809,00 52.727,09 53.654,36
Precio de Venta 5 1.023 | § 1.040 | § 1.056 | & 1.073 | § 1.091

Inversidn S 46.509.700

Costos Fijos Totales S 659.938.928 |5 71.064.945|5 72.209.090|% 73.371L.657 |5 74.552.940
Costos Variables Unitarios S 9,889 | § 10,048 | § 10,210 | § 10,374 | § 10,541
Costos Variables Totales 5 850.000 | § 913.372 | § 937.358 | § 961.974 | § 987.237

Impuesto 31% 6.587.080 | § 6.980.375 | § 7.387.535 | § 7.808.991 [ § 8.245.177

Depreciacion 5 4.651.700 | § 9.303.400 [ § 13.955.100 |5 18.606.800 | S  23.258.500

SALDOD | -546.509.700,00 | 319.313.2&3,1ﬂ-| SZ4.E40.364,13| $3ﬂ..’!-93..’!-2.’!-,12| $35.93-B.103,03| 5$41.610.668,72
Nota: Flujo de caja a 5 afios
Fuente: Elaboracién propia

Estados Financieros Preliminares

“Se le conoce como estado de pérdidas y ganancias, aqui se presenta los resultados de
las operaciones de negocios realizadas durante un periodo especifico generalmente un
trimestre o un afio. permite establecer si el capital invertido rinde utilidades o generan
pérdidas, con esto se determina la efectividad econdmica del proyecto”

De igual manera este es el documento contable que presenta los resultados obtenidos
en un periodo econdmico, sean éstos pérdidas o ganancias para lo cual compara los rubros de
ingresos con los egresos incurridos en un periodo.

Es uno de los estados financieros basicos que tiene por objeto mostrar un resumen de

los ingresos y los gastos durante un ejercicio, clasificAndolos de acuerdo con las principales
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operaciones del negocio, mostrando por consiguiente las utilidades o pérdidas sufridas en las

operaciones realizadas.

Tabla 32
32 Estado de ganancias y perdidas

VENTAS 92.077.606 94.495.656 96.977.207 99.523.925 102.137.523
COSTO DE VENTAS 890.000 913.372 937.358 961.974 987.237
UTILIDAD BRUTA 91.187.606 93.582.284 96.039.848 98.561.951 101.150.286
GASTOS DE ADMINISTRACION 62.766.528 63.777.069 64.803.880 65.847.222 66.907.363
GASTO DE VENTAS 7.172.400 7.287.876 7.405.210 7.524.434 7.645.578
UTILIDAD OPERATIVA 21.248.678 22.517.339 23.830.758 25.190.234 26.597.346
GASTOS FINANCIEROS N/A N/A N/A N/A N/A

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 21.248.678 22.517.339 23.830.758 25.190.234 26.597.346
IMPUESTOS 31% 6.587.090 6.755.202 7.149.227 7.557.088 7.979.204
UTILIDAD NETA 14.661.588 15.762.138 16.681.531 17.633.206 18.618.142

Nota: Estado de ganancias y perdidas
Fuente: Elaboracién propia

En la tabla anterior se muestran los resultados totales del afio 2021 al 2025, en donde
se encuentra que el 0.97% corresponde a los costos de ventas, el 68,17% al costo de la mano
de obra en relacion a la administracion, y los gastos de ventas representan el 7,79% de los
ingresos, las utilidades del proyecto alcanzan el 15,92% en relacion a las ventas.

e Balance General

En la tabla siguiente se muestra la proyeccién del Balance General durante el

horizonte del proyecto, donde el rubro de maquinaria y herramienta lo que

corresponde a un vehiculo necesario para la operacion en contra parte se tiene el
pasivo de obligaciones por pagar, por otra parte los activos fijos se mantienen en el
tiempo sin existir incrementos, los pasivos son los estipulados por ley y necesarios por

el proyecto, mientras que lo importante en el patrimonio son el capital social invertido
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por los socios y de igual manera las utilidades que se generan, que para este proyecto

sea atractivas, permitiendo asi cumplir con los objetivos planteados.

Tabla 33
33 Balance General

CLIENTES % 92077606
EQUIPO DE OFICINA 5 1.890.000
MUEBLES ¥ ENSERES 5 3.130.000
EQUIPO DE COMPUTO 5 59.298.500
MAQUINARIAY HERRAMIENTA S 22.900.000

PAGOS POR ANTICIPADD 5 5.799.600

ARREMNDAMIENTO 5 5.799.600
CUENTAS ¥ PAGAR 5 9.291.200
OBLIGACIONES FINANCIERAS 5 22354284
IMPUESTOS POR PAGAR 5 .5387.090

SALARIOS POR PAGAR 5 5.230.544

CAPITAL 50CIAL S  48.509.700
RESERVAS S  20.000.000
RESULTADO DEL EIERCICIO $ 19.313.288

Nota: Balance General
Fuente: Elaboracion propia
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Indicadores de Evaluacion Financiera.

En un proyecto los indicadores son las herramientas fundamentales que permiten
comparar los beneficios que se esperan obtener de una inversion, esta evaluacion permite
cuantificar y medir, la aplicabilidad de un proyecto frente a otras posibilidades consideradas
viables, apreciando las diferencias a través de calculos, permitiendo tomar decisiones ante un
riesgo de inversion en actividades econdmicas en general.

Para determinar estos indicadores nos basamos en el Flujo de Caja Neto, el cual se
refiere al resumen de los ingresos y egresos que el proyecto tendra durante el horizonte de
duracion y constituye el primer paso en la evaluacién financiera de proyectos de inversiéon o
en general, en el analisis de toma de decisiones. Es un esquema de participacion sistematica
de los ingresos y egresos que se presentan periodo por periodo, y constituye una herramienta
valiosa que puede determinar la rentabilidad de las decisiones de inversion.

Tabla 34
34 Indicadores financieros

YT — T
O R
Ve — T
T PR
s R

Nota: Indicadores financieros
Fuente: Elaboracion propia

En la tabla anterior se presentan los indicadores financieros segun el flujo de caja
totalmente neto del proyecto mostrado en la tabla 31, bajo la premisa de un horizonte de 5
afios de duracion del proyecto.

e VAN: Segun (Solera, 2019) el valor actual neto, consiste en determinar el valor

presente de los flujos de costos e ingresos generados a través de la vida atil del
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proyecto, de la misma manera esta actualizacion puede aplicarse al flujo neto y en
definitiva corresponde a la estimacion al valor presente de los ingresos y gastos que se
utilizaran en todos y cada uno de los afios de operacion economica del proyecto.

Si el VAN es igual o mayor que cero, el proyecto o inversion es conveniente, caso
contrario no es conveniente, para el caso del proyecto el Valor presente neto, asciende
a $95.380.935 y el balance del proyecto indica que luego de 1,47 afios se lograra la
recuperacion de la inversion para el proyecto.

TIR: Definiendo de otra manera, (Solera, 2019) afirma que la T.1.R es como la tasa
de descuento que hace que el valor presente neto sea cero; es decir, que el valor
presente de los flujos de caja que genera el proyecto sea exactamente igual a la
inversion neta realizada.

Si la TIR es mayor que el costo de capital debe aceptarse el proyecto, si es igual que
el costo del capital es indiferente llevar a cabo el proyecto y finalmente si la TIR es
menor que el costo del capital debe rechazarse el proyecto, para el caso de este
proyecto, se encontrd una TIR del 48,75%, es decir que los flujos generados por el
proyecto son capaces de recuperar la inversion de $46.509.700. Esta rentabilidad es
superior al 30% anual, que se ha definido como la tasa minima de retorno,
consecuentemente el proyecto es factible.

PRI: Segun (Solera, 2019) el periodo de recuperacion de la inversion, indica el
numero de periodos necesarios para recuperar la inversion inicial, resultado que se
compara con el nimero de periodos aceptable por la empresa,

Si el flujo neto difiere entre periodos se debe realizar el calculo determinando por la
suma acumulada del namero de periodos que se requiere para recuperar la inversion,
para el caso del proyecto se ha calculado que el periodo de recuperacién es de 1.47, es

decir se recuperara la inversion en 1 afio 4 meses 7 dias.
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e Relacion beneficio - costo: Segun (Solera, 2019) este indicador expresa el

rendimiento, en términos de valor actual neto, es decir cuanto gana el proyecto por
unidad monetaria invertida.
Si la razon beneficio-costo es mayor que la unidad la inversién debe realizarse ya que
permitiria recuperar la inversion, en caso de que sea menor que la unidad, la inversion
no debe realizarse, para el caso del proyecto se visualiza la relacion de costo-beneficio
en 1.18 esta es una relacion mayor a la unidad visualizada durante el horizonte del

proyecto por la cual se determina que es factible ejecutar el mismo.

Anélisis de riesgos por escenarios.

El andlisis de escenarios es una técnica de anélisis de riesgos mediante la cual se
comparan las tendencias financieras favorables y desfavorables teniendo como patrén la
situacion mas probable.

e Escenario Pesimista

Se considera a las variables del acceso a internet para los usuarios en las peores
condiciones, se plantea que este hecho se vea reflejado en la disminucion de los ingresos, y se
deberia principalmente a la disminucion del poder adquisitivo para el cliente promedio por lo
cual este se encontraria ante un servicio de internet poco asequible lo que resultaria en una
disminucion en las ventas de los productos digitales, por lo que se visualiza una disminucion

en ventas de hasta un 20% para cada afo.
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Tabla 35
35 Escenario pesimista

Capacidad Productiva Maxima (unidades) 112.998 112.998 112.998 112.938 112.998
Demanda Total Mercado (unidades) 2.255.766 2.338.857,81 2.420.717,83 2.505.442,96 2.553.133,46
Cuota de mercado prevista (% participacidn) 5% 5% 5% 5% 4%
Ventas Potenciales [unidades) 90.000,00 90.900,00 91.809,00 92.727,09 93.654,36
Ventas Efectivas (unidades) 90.000,00 90.900,00 91.809,00 92.727,09 93.654,36

Ventas Efectivas [unidades) 72.000,00 72.720,00 73.447,20 74.181,67 74.923,45
Precio de Venta S 1.023 |5 1.040 | S 1.056 | S 1.073 ]S 1.091

Inversion S 46.509.700
Costos Fijos Totales

Costos Variables Unitarios
Costos Variables Totales

£3.938.928 | §  71.064.345 | S 72.203.090 | S 73.371.657 | § 74.552.940
9,889 [ S 10,048 | S 10,210 | § 10,374 | S 10,541
£50.000 | § 913.372 | § 937.358 | § 961.974 | § 987.237

L [ [

Impuesto 31% 878.279 | § 1.121.645 | § 1.374.948 | § 1.638.508 | § 1.912.651

Depreciacion S 4.651.700 | § 9.303.400 | 5 13.955.100 | S 18.606.800 | §  23.258.500

SALDO | -§46.509.700 | ss.ﬁue.5m| $11 ?99964| 31?.015.469| $22.253.801 | $27.515.691
Nota: Flujo de caja pesimista
Fuente: Elaboracion propia

En la siguiente tabla se pueden observan como estos cambios; como lo es
principalmente la disminucion de las ventas en un 20% afectan los criterios de evaluacion.

Tabla 36
36 Indicadores Pesimistas

T — I
T s WX
Y e T
T ENR N
s BT

Nota: Indicadores en escenario pesimista
Fuente: Elaboracion propia

e Escenario Optimista
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Analisis mediante el cual la totalidad de las variables de costos se establecen en sus
mejores valores razonablemente pronosticados. El crecimiento exponencial que tienen los
servicios digitales en los Gltimos afios aumentaria de una manera considerable las empresas
nuevas que entren a este mercado, consecuentemente las ventas tendrian un aumento de hasta
20% para cada afio. En la siguiente tabla se observa los cambios al existir un aumento en
ventas.

Tabla 37
37 Flujo de caja Optimista

Capacidad Productiva Maxima (unidades) 112.998 112.998 112.998 112.998 112.998
Demanda Total Mercado (unidades) 2.2559.766 2.338.857,81 2.420.717,83 2.505.442,56 2.593.133,46
Cuota de mercado prevista (% participacion) 5% 5% 5% 5% 4%
Ventas Potenciales (unidades) 90.000,00 90.900,00 591.809,00 92.727,09 93.654,36
Ventas Efectivas (unidades) 90.000,00 90.900,00 91.809,00 92.727,09 93.654,36

Ventas Efectivas (unidades) 108.000,00 118.170,00 119.351,70 120.545,22 121.750,67
Precio de Venta 5 1.023 | § 1.040 | § 1.056 | § 1.073 | § 1.091

Inversién §  46.509.700

Costos Fijos Totales § 69.938.928 |§ 71.064.945 |5 72.209.090 |5 73.371.657 |5 74.552.940
Costos Variables Unitarios S 9,889 | § 10,048 | § 10,210 | § 10,374 | § 10,541
Costos Variables Totales 5 £90.000 | & 913.372 | & 937.358 | & 961.974 | & 987.237

Impuesto 31% 5 12.295.902 |5 15.768.471 |5 16.406.415 |5 17.064.716 | 5 17.743.967

Depreciacion 5 4.651.700 | § 9.303.400 | 5 13.955.100 | § 18.606.800 | §  23.258.500

SALDO | -$46.509.700 | saz.u19.995| 3444410965| $50.4?2.64]5| $56.539.556| $62.753.136
Nota: Escenario Optimista
Fuente: Elaboracion propia

En la siguiente tabla se pueden observan como estos cambios; como lo es

principalmente el aumento de las ventas en un 20% afectan los criterios de evaluacion.
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Tabla 38
38 Indicadores Optimistas

E4,+}4%|

5152.393.43?,52|

1.5232|

§  157.762.047 |

0,47 |

Nota: Escenario Optimista
Fuente: Elaboracion propia

Conclusiones

Teniendo claro el norte de la empresa al definir claramente un mercado objetivo y
realizando un estudio serio por medio de encuestas fue posible predecir el
comportamiento que tendra el producto en el mercado y de esta manera proporcionar
un estudio mas cercano a la realidad.

Debemos integrar un sistema basico el cual nos faciliten el manejo de la contabilidad
y las distintas operaciones como pueden llegar a ser los ingresos por las ventas, el
pago de los distintos tributos ante la ley, entre otros.

El apalancamiento de la empresa en el Ministerio de TICS puede resultar factible con
el fin de facilitar la obtencion de las metas propuestas por la empresa mediante un
mayor reconocimiento o el impulso a las nuevas tecnologias en los préximos afios.
Las redes sociales aparecen con el medio de mayor eficacia para llegar a los posibles
compradores siendo estos las empresas de publicidad que estén dispuestas a que

promocionemos su marca por medio de anuncios.
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