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RESUMEN

En la ciudad de Guayaquil, el tema de la delinciaeecinseguridad en los medios de
transporte urbano se ha vuelto un problema bastantén en los dltimos tiempos, sin que
hasta el momento se hayan tomado medidas que igarartener un sistema de
transportacion mas seguro y confiable, donde tahtiferes de buses como pasajeros
tengan tranquilidad durante cualquier recorridotene ellos. Actualmente no se ha
implementado ninguna solucién tecnolégica que parrde alguna manera frenar los
indices de asaltos que se vienen cometiendo ddatestas unidades, asi tampoco no se
han tomado cartas en el asunto por parte de lagidades competentes para poder
aprehender a personas que cometan cualquier tipotdelicito dentro de estas unidades

incluso de los propios choferes.

Nuestro proyecto se basa en la implementacion dered de video las cuales graben
todos los sucesos ocurridos durante las horas el@@pn de cada unidad de transporte.
Estas camaras cuentan con un sistema de grabaoidtado dentro del bus el cual esta
compuesto por dos camaras y el DVR (Grabador desdvibigital). El modo de
implementacion de este sistema dependera de lessgupreferencias del duefio de cada
unidad de transporte, generalmente proponemos ruldsacamaras una en el extremo
frontal con vista hacia atras y otra en la partqytor. La instalacion de este sistema se lo
haria con el personal propio de la empresa y aipie de grabacion en cada unidad
dependera de la capacidad del disco duro del D¥Rextraccion de los videos la haria
Gnicamente los técnicos de nuestra empresa lossctehdran tanto el acceso a sacar la
informacion de video como volver a dejarlo funcied@ como normalmente debe de

operar.

Este sistema tiene como clientes a los duefios skshie transporte urbano, de los cuales
se pudo conocer su gran interés en este sistenguede trata nuestro proyecto, ya que
podrian estar tranquilamente cancelando un precaas por instalacién inicial de $ 650,

y otro por mantenimiento mensual de $30 por cadtdadn



En cuanto al capital requerido para levantar ejgxto, nuestros socios solo aportaran con
el 40%, mientras que el 60% restante se obtendddante un préstamo bancario con el
Banco de Guayaquil a una tasa anual del 21% camégmnte a crédito micro empresarial.
Haciendo los célculos de analisis financiero llegara determinar que necesitamos una
inversion inicial de $ 35620 en la cual $ 1551 ®lesapital propio de los socios y $ 20106

es financiado mediante el préstamo.

Se tiene proyectado obtener utilidades netas & pattquinto afio de funcionamiento del
mismo. La TMAR obtenida del proyecto es del 8%TI& es del 13% y el VAN es de $
45896.77, es decir el proyecto tiene una buenabéilad si tomamos en cuenta que
estamos trabajando con una poblacidn finita y qaea fhacer este analisis hemos
considerado el criterio de Porter, con respect alticipacion en el mercado de nuestro

proyecto
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1. INTRODUCCION
1.1. DESCRIPCION DEL PRODUCTO

La grabacién por camara, consiste en captar imaggnabadas por medio de un

concentrador llamado DVR (Data Video Recorder)e egparato graba y reproduce en
tiempo real, el acontecimiento que se esta susitifan la actualidad cientos de sistemas
de seguridad se manejan a través de grabacion iboneande la camaras.

Monitoreo en tiempo real se lo realiza medianteiiernet, obviamente este concentrador
tiene una tarjeta de red, conectada en su intgtierpermite el monitoreo remoto desde
cualquier parte, la oficina, trabajo, etc.

Uno de los equipos de seguridad mas importantetasaramaras de vigilancia, dentro de
esta categoria podemos sefalar dos tipos de caresraamaras CCTV y las camaras IP.

Aplicacion:
* Monitoreo de circuito cerrado en Centros Comersiale
* Grabacion de video cajeros automaticos
* Monitoreo de circuito cerrado a bancos.
* Monitoreo remoto a casas comerciales.
« Grabacion remota ciudad (Ojos de Aguila)

Como se aprecia, las camaras tienen muchas aphesgisin embargo nosotros estamos
enfocados en la grabacién de video en los busemaosb ya que este es un medio de
transporte masivo, por cuanto su seguridad es refigiehte.

El sistema provee de dos camaras conectadas atrtoador, este equipo graba recepta
informacion en un disco duro, por algunos diaseddigndo del espacio de disco, estas
camaras son de pequefias dimensiones y su costotan alto, con respecto a la calidad
de imagen tiene mejor resolucién en comparaciorot@s camaras tradicionales.

Existen muchos tipos de camaras, ya sea para istemp interiores, dependiendo la
aplicacion, para noche o el dia, inalambricas dalitas, etc.

Entre ellas tenemos:
e Céamara IP Intellinet 550710
e Camara IP Intellinet 501583
e Céamara VIVOTEK FD6112V

La imagen tomada serd a color y de la misma maserda podra apreciar en las
grabaciones mediante una computadora portatil.

Primero se instalan las camaras segun las necesidba cliente, una en cada extremo
opuesto de tal manera que haya una buena grabat@mmcentrador esta colocado

cerca escondida, las camaras utilizan cable deialpgxara comunicarse hacia el
concentrador.



Nosotros, adecuandonos a los cambios tecnolégitesiiamos e instalamos sistemas de
seguridad, integrando todos sus productos de migdapara aumentar el nivel de control
en buses urbanos.

Un sistema de video vigilancia esta compuestocporaras de seguridad que permiten el
monitoreo de lugares que requieren mayor obsemadi$tos sistemas de vigilancia
funcionan al conectarle a la cAmara de seguridacbnoentrador. Lo que permite que las
imagenes emitidas desde las camaras, puedan $&s eis tiempo real desde cualquier
lugar y por varias personas a la vez, a travéesndsomputador o notebook. Es importante
mencionar que este tipo de caAmaras nos permitamgiadgenes o secuencias en nuestro
pc, dejando evidencia de los monitoreos.

Este proyecto se sujeta a la grabacion de lasediies situaciones frente a la delincuencia
gue hoy se vive a diario en los buses urbanos dedad de Guayaquil.

Nuestro ofrecimiento sera instalar las camaras YRD\en cada una de las unidades de
transporte que requiera el duefio, con el fin degmie robos a los choferes o el duefio
quiera controlar los ingresos de los buses, tang@éncluye que se suscite un robo dentro
del bus a pasajeros y estos quieran el video paczger a reportar una denuncia.

En cualquiera de estos caso que se percaten,s&pra a grabar la informacion del DVR

en un Cd, mediante una PC para entregarsela ateclgpie requiera, mediante un costo
equiparable

1.2. ANTECEDENTES

En estos ultimos afios la necesidad de seguridaldaseonvertido en un punto muy
importante para la sociedad ecuatoriana, desarduk®e asi una continua evolucion en los
sistemas de vigilancia, con el fin de resguardaelguridad de las empresas, edificios y
hogares, a través de alarmas, camaras de segus#eyres y controles de acceso.

Hoy en dia el tema de la delincuencia en las difeseciudades del pais, es un problema
social que dia a dia crece aceleradamente, agesas diferentes controles que el sistema
policial viene dando, sin embargo sus controlesldscan en precautelar la seguridad de
los usuarios de carros particulares, pero muy googan en cuenta el sistema mas
concurrido por los ciudadanos que es el transpobi@no.

Un sistema que a diario miles de personas lo atilizara poder trasladarse de un lado a
otro, ya sea para fines de negocio, trabajo o pdégsonal. Este sistema al cual el gobierno
deja pasar por alto, es preciso enfocar en unaidagugrabada, basada en la tecnologia
existente hoy en nuestros medios y poder exploghrzximo.

Es la respuesta a un sistema olvidado en el qaes tad personas de la clase baja y media
la utilizan, un recurso que inevitablemente al adebemos recurrir, entendiéndose de
todas las personas que no tienen un vehiculo pregiamos hablando de la mayor parte.

Porque no enfocar en un servicio de transportevmakinde hayan camaras que graben
mientras hagan su recorrido normal, donde tiempgputss que el delincuente haya
cometido el ilicito, sea reconocido y encontradolp@olicia, el cual el se mostrara mas
seguro.



Los indices de delincuencia se detallan a contibnaan esta tabla estadistica actualizada,
informacion proporcionada por la ESPOL

FRINCIPALES DELITOS CONTRA LAS FRECUENCIA PROPORCIGN hFLRT%FT?‘FECD'E"é RESPECTD. PROPORCION RESPECTO
PERSONAS ABSOLUTA PARCIAL P AL TOTAL DE DENUNCIAS
HOMICIDIO 3(11) 0,04839 0,0222 0.0118
BLAGIO 20 (22) 0.1042 0,044 0.0263
ROBO AGRAVADO 137 (178) 0.7135 0,3383 0.1800
SECUESTRO EAPRESS 10 (5) 00521 0,0247 0,0131
VIOLACION® 18 (10} 00833 0,0395 0,0210
SUBTOTAL DE PRINCIPALES DELITOS .
CONTRA LAS PERSONAS 192 (224) 1,0000 0,4741 0,2523

Tabla 1.1.indices de delincuencia.

A continuacion se detalla un historial estadistito|os aflos anteriores.

DENUNCIAS RECEPTAS DURANTE EL ANO 2008
Principales Delitos contra las Personas
PORCENTAJE PORCENTAJE
- RESPECTO A RESPECTO A PORCENTAJE
DELITO ENGRCIAS ESTA LA SUMA DE RESPECTO AL
CATEGORIA PRINCIPALES “GRAN TOTAL"
DE DELITO DELITOS
Homicidio 259 4,08% 1,25% 0,60%
Plagio 666 10,50% 3,.21% 1,54%
Robo Agravado 4686 73,85% 22,59% 10,62%
Secuestro Express 203 3.20% 0,98% 0,47%
Wiolacion 531 8,37% 2.56% 1,23%
SUMA DE L OS PRINCIPALES
DELITOS CONTRA LAS 6345 100,00% 30,59% 14,66%
PERSONAS

Tabla 1.2 indices de denuncias

En definitiva es un proyecto mediante el cual edpamos la disminucién del indice
delictivo, por medio de un recurso barato en coapén de un sistema monitoreable, este
sistema es eficaz pero en nuestro medio se nedesitaucha inversion y para el mercado
que se tiene no se podria esperar buenos resyleslper esto que en este proyecto de
poca inversion se tendra resultados efectivos.

Es un tipo de respuesta a la intranquilidad quegsdds buses ya no lo tienen como un
privilegio, es la ayuda adicional a la estrateg@icml para que identifique a los
delincuentes.

En realidad este nuevo sistema de vigilancia gmbagudaria indirectamente a la
ciudadania a crear un estado de confianza ent@side transporte, donde los tiempos de
respuestas de los agentes policiales bajarian.

A un modelo de transporte en el cual seria mastatoapara los usuarios en el sentido de
gue sientan esa seguridad de que esas personas poco la policia sabran donde operan
y cometen sus actos ilicitos.

Los sistemas de vigilancia van evolucionando demtua las nuevas necesidades de las
empresas y hogares, facilitando asi su controlgurs#ad, a través de los infaltables
sistemas y proyectos tecnolégicos, que son compiEmmies con otras tecnologias, como



por ejemplo con equipos computacionales, parardsdgar mejores productos y servicios
de seguridad.

1.3. JUSTIFICACION:

El motivo de la investigacién esta fundamentadtaerecesidad de contar con un apoyo a
la seguridad, mediante la implementacion de camdeavigilancia en los buses de
transporte urbano.

Las razones que motivan a este estudio son la®estgs:

e Contar con un sistema de transportacion urbanaedsedtiene registrado todo
suceso en sus horas de operacion al publico.

« Hacer que la ciudadania se sienta mas segura adanfde utilizar la
transportacion publica en sus horas de operacion.

* Proveer de informacion visual, para poder deteatgrersonas que demuestren
atentar contra la seguridad ciudadana.

» Dotar de un sistema confiable probado gque realnmargde ayudar a la ciudadania
explotando todas sus capacidades posibles.

El proyecto esta basado en el sinnUmero de sitt@gside malestar que atentan contra la
ciudadania en el uso de la transportacion urbamaetodo en lugares ya sea marginales o
de poco control policial que sea inmediato o quedpuayudar a detener a personas
inescrupulosas luego de cometer algun delito,@stgecto busca ayudar a tener una mejor
percepcion de el uso de la transportacion urbandadeiudadania con esta ayuda

tecnoldgica.

El propésito particular de esta investigacion sédaer que finalmente la comunidad y
sobre todo las autoridades en si soliciten a @dieahsportacion publica a utilizar camaras
de vigilancia para mejor control de sucesos deéinciales que puedan presentarse.

De ser efectiva la ayuda prestada por la implencgntade este sistema, empezando por
las cooperativas cuyos recorridos son los mas ralies para la delincuencia, se hara
necesario implementar en todos y cada uno dedoiEwlos que publicamente transporten
pasajeros en sus horas laborables.

Se implementard a cada unidad de transporte dosragmubicadas en los extremos
superiores dispuestas una hacia otra, estas setamrepor medio de un cable coaxial, al
concentrador DVR, este a su vez grabara todos Vest@s suscitados, mientras el

transporte este en funcionamiento, nuestro clipatencial, sera el duefio del transporte y
nuestro canal de marketing sera las cooperativada dus contara con el DVR

debidamente instalado y guardado, de tal manerangueste al alcance de cualquier no
autorizada al equipo.

Nosotros ofreceremos el servicio de la instaladénas caAmaras y DVR, respectivo, una
vez instalados se cobrara un mensual basico @dquler de los equipos, luego en el caso
gue se cometa algun ilicito o el chofer quiera elevideo por cualquiera, el recurrira a
nosotros, donde por medio de una laptop sacaremmsinformacion prevista y la
guardaremos en un CD mediante un costo adicional.



En base a lo anterior expuesto, es necesario aealizanalisis de mercado para saber si el
proyecto es factible, utilizando las herramientas abmercializacion y marketing,
canalizandolas a través de las cooperativas.

Con esto brindariamos respaldo digital, en la séagdra los buses, podemos tomar en
cuenta también a futuro que si el proyecto eslfecte lo puede, entablar mediante algun
tipo de convenio con la policia.

En la actualidad existen muchas empresas que smdedofrecer estos tipos de vigilancia
remota monitoreable, pero para el mercado que rssqueremos disponer demanda de
mucha inversién en el monitoreo, es por esto queamfocaremos en un Sservicio mas
rentable y eficiente para el cliente.

Este sera grabacion de las imagenes tomadas pao oedas camaras y guardadas en el
DVR.

Nosotros decidimos instalar sistemas de vigilamciaordo por varias razones. Prevenir
pasajeros deshonestos que usan el transporte gam, geesalentar robos y atracos en el
transporte colectivo (de ahi mayor seguridad phrductor y los pasajeros), prevenir
fraude causado por los mismos empleados en espbxills conductores de tomar el
dinero recolectado. Y también en caso de accidatgegansito o cambios de rutas no
autorizadas, los videos grabados aportaran dergegida como evidencia de lo sucedido
facilitando de esta forma las investigaciones pmsts, ofrece capacidad de monitoreo
todo en uno, al mismo tiempo constituye una inversie bajo costo para los propietarios
de la empresa. El sistema es totalmente escaladt¢epsible para lograr integracion con
otras soluciones y futuros desarrollos de la redigi@ancia IP.



1.3.1. CONTRATO

Cabe destacar que se establecera un tipo de ecodé&anscripcion donde se linearan datos
del cliente objetivo, por lo que se regird a un,aBaiendo en cuenta que el servicio lo

tendra constante y cuando el cliente requieradbagion la podra obtener mediante previa
llamada telefénica, para que un técnico disporsklecerque a la unidad y descargue los
datos en un CD, posteriormente este servicio athties recargado a las mensualidades
que el cliente paga.

1.4. OBJETIVOS DEL PROYECTO
1.4.1. OBJETIVO GENERAL

Determinar la factibilidad econdmica y financiera dn sistema de grabacién que
monitoree los buses urbanos en la ciudad de Gudyaqu

1.4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

» Determinar las caracteristicas deseadas por parteetl consumidor.- Recopilando
informacion de los choéferes y duefios de buses miediestudios de mercado para
satisfacer las necesidades actuales en cuantanadguridad que poseen los buses
urbanos.

« Establecer estrategias para llegar a la mente dedaonsumidores Determinando
un sistema de promociéon por medio de las coopesatile transporte, de tal manera
que el consumidor lo vea atractivo.

» Determinar el monto de inversion requerido- Realizando un analisis de costos
actualizados involucrando proveedores, materiagreustos y gastos necesarios.

* Obtener la rentabilidad deseada del proyecte Realizando un analisis financiero
usando las herramientas como la TIR o el VAN, pamaprobar la rentabilidad del
proyecto.

» [Establecer un plan de comunicacion A través del uso del marketing, publicidad y
promocién del proyecto a usuarios, duefios de byisks cooperativas de transporte
urbano.



2. ESTUDIO TECNICO.
2.1. ANTECEDENTES ECONOMICOS.

Las camaras de vigilancia y los dispositivos DVRaféador de video digital) son la parte
principal del sistema de grabacion en buses. \éalgeha mencionar que esta tecnologia
recién se esta implementando en el Ecuador perusslesta destinado a otro mercado.
Actualmente existen empresas dedicadas a la ingpdmtade estos equipos como
Macroquil S.A quienes llevan 13 afios en el mercadlus cuales dan servicio a bancos,
locales comerciales, empresas y viviendas. Alzagle el andlisis econémico se tomara en
cuenta los pagos a esta empresa ya que ellos sagsiro principal proveedor por
confiabilidad, seriedad y experiencia en el mercémoual es demostrado con sus actuales
clientes.

La oficina de operaciones de nuestro proyectodesde Guayaquil y estara ubicada en el
centro comercial Las Vitrinas. Este centro comémmigee pequeiios locales y esta ubicada
en una zona comercial al norte de la ciudad. Lespeg a utilizar ocupan un minimo de
espacio fisico por lo tanto no es necesario alguite oficina mas grande. Aparte que el
proyecto involucra mucho trabajo técnico en campenyas lineas de transporte. En la
oficina solo se montara una pequefia bodega y &esdaricio al cliente.

2.2. INGENIERIA DE LA PRODUCCION.

Nuestro proceso de produccion no requiere de megymplejidad, ya que el mismo se
basa en la instalacion de las camaras y el VDR.

Como primera fase tenemos que invertir los equipescionados anteriormente, para su
caso habra que adquirirlos en Macroquil S.A. Estpresa es importadora directa, por lo
cual hemos escogido como proveedor.

También habra que adquirir los cables y conectasgeciales para realizar las
instalaciones.

Las instalaciones grabadas por camara constituyefiactor importante para nuestro
proyecto, en el momento de explotar el conocimi¢@dtmico en sistemas de vigilancia y
monitoreo por camaras.

Como segunda fase se procede a la instalacionsdstaaras en cada uno de los buses,
para lo cual se dotaran de varios equipos y heeratas para realizar el trabajo.
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Grafico 2.1.Instalacién de camaras en el Bus



Luego se recorrera por medio de un cable desde c@dara hacia el DVR, cable tipo
coaxial conectados punto a punto (por cada camrarable hacia DVR) de esta, manera
logramos la comunicacién hacia el DVR, luego sdlitala parte eléctrica alimentandolo
desde la bateria del carro mediante una cajitasiblé como medio de proteccion.

Una vez instalado el equipo, se procede a configuiizando una PC potable, en la cual
se ingresan todos los parametros como:

* Fecha

* Hora

» Calidad de la Imagen.

* Formato de grabacion

» Tiempo de grabacion

e Grabacioén con pre alarma

* Velocidad de grabacion

e Modo de grabacion

NO .001 PARKIN

Gréfico 2.2. Instalaciéon de cAmaras en el Bus.

Esta imagen muestra como se ven los detalles degemtion una vez dentro del DVR
por medio de la PC.



2.2.1. CONFIGURACION.

Operacion del Software Netviewer. Con el softwastviéwer, se puede ver y hacer una
copia de seguridad de la informacién de video sebrHDD (disco duro del DVR) por una
PC.

ork Viewes

- [3l%]

[ Carmitle 05 Cam ‘o 06 Cam e 37

NETW i1

| Earrible 00

Camite A0

NETW Gt

Camba-11

CamHa 15 Field 8|

PO tetting  Whec stat

MNETWF AT MNETWD MNETAERE NETWE R A oot @ Ree Btop
VIEWEN WIERIE VHEWEN VHEWIE Y

111

B v 1

Live |]."'_u_-.n]:|aul\| Juadisa | Fildlay | ] Bﬂ @ |“;

= o A S e

Specd _I

@ Por @ o

Gréfico 2.3.Interfaz de administracion.



A continuacién de un clic en el bot®®  Seting y se mostrara la siguiente ventana:

—

NMetwork Yiewer Setting...

M etwork, Video
P addr. [201.218.2.40 j & Wideo Size " Fullsize @ Halfsize
i Pt s00a Video Source & NTSC 7 PAL
Command Port 5001 Frame/Sec a0 ﬂ
Carmmaot Al Codec

Cinepak, Codec by Radius
[¥ Enable One Channel Transfer Intel Indea(R ] ¥ideo R3.2

Intel Indeo[R] Video R3.2 |
Intel Indeo® Video 4.5

Max Charnel  |CH - Cédes Intel LW
Microsoft Video 1
CADVRS, Microzoft MPEG-4 Video Codec W2
el rEB e @] | || Microsoit MPEG-4 Video Codec V- g
kdimrmn FE RADCZ A fidam T A=

ok | Cancel

|
Indeo® video 5.10

Gréfico 2.4. Configuracion de camaras

Seleccionamos la IP para entrar al equipo DVRIgcs®namos el boton OK.

. . . Z Connect
De vuelta a la ventana principal, seleccionamo®abn nos muestra la

ventana siguiente:
« Systemla ip del equipo a acceder en ese momento.
e Password1978 (para los equipos 201.218.2.40 y 201.218)2.4

Spstemn | 201.218.2.40 - ok

Password | Cancel

Grafico 2.5. Configuracion de camaras

Luego de acceder al equipo se mostrara un mensaendirmacion.

Net¥iewer E]

L] Conmect 0K
L

Gréfico 2.6. Configuracion de camaras



Luego de haber ingresado podemos disponer de ua deeopciones, aqui el detalle:

1 2 3 4

‘ Live | PLapBack| Seanlisk | Filefley |

5 6 7 8

Gréfico 2.7. Configuracion de camaras.

» Play: si usted selecciona esto, usted empezanatar @ video sobre el DVR.

e Stop: si usted selecciona esto, usted puede daraiee.

* AVI si usted selecciona esto, usted puede grasimhagenes al formato de AVI
sobre su PC.

* LOCAL: usted puede grabar el video en usted swR@rir con este software.

Dando un click en esta opci([,,gI activamos la grabacion del video reproducido en
pantalla, el mismo que va a almacenarse en la R @irectorio C:\DVR\ a volver a dar
un click en esta opcion paramos la grabacion.

Para que la grabacion sea efectiva es necesago dlclick (en el icor E’ ) cuando el
video esta reproduciéndose.
» Live: Seleccionando esta opcion y luego dando igk dobre el boton “PLAY”

podemos ver el cuadro de imagenes captadas pamiara en vivo.
» Playback: Esta opcién nos permite ver la lista ate Igrabaciones captadas por
movimiento o grabaciones realizadas manualmente.

Live  FlapBack lScanDisk | FilePlay | PTZ Cantral |

Q HOD ||'l.-'|,5|3t|3[ i @ Get Event List @ SelectEvent List
|
i J @ Get Recard List

Marmal

Grafico 2.8. Configuracion de camaras

Para ver las grabaciones por movimiento damos igk eh “Get Event List” y luego
seleccionamos los eventos grabados por la cAmadodm click en “Select Event List”.
Podemos observar la hora de los eventos captadosig@omiento, ademas la camara
(channel).



Event Lists... _

[ndes Start time M ame Channel LEBA, ~
1] 07A10/09 084251 rnation ] Dx0a11eff3
1 07A0/09 064419 mation ] D021 2603f
2 07410409 06:44:27 rnatian 1 0=0a12a1 af
3 07A0/09 06 4457 makion 3] Dx0al359cEd
4 07/A10/09 054548 rnation ] x0a1538e7
] 07A0/09 064617 mation ] Dx0a1E102b
G 07/A10/09 064629 mation 4] 0=0a1B571
7 07A0/09 064643 makion 7 Du0alBo2ed
3 07A10/09 084702 rnation ] x0al17340d
| 07A0/09 084736 mation ] Ox0al83127
10 07A10/09 06:47:51 mation 4] Ox0a18857d
11 07A0/09 06 48:02 makion 3] 0=0a18cfrd
12 07A10/09 064815 rnation 1 Dx0a193501
13 07A0/09 054825 mation 7 x0a198bE1
14 07410409 06:43:45 rnatian ] Ox0alalZal
15 07A0/09 0645907 makion 3] Dx0alarfels
16 0741009 054325 rratian i (x0alas024
17 07A0/09 054535 mation ] x0alb2bic4
18 07410409 064346 rnatian ] O=0a1b¥faa
19 07A0/09 065005 makion 3] Dx0albdE3d
20 0741009 085016 rratian i (x0alc1abb
| 07410409 08:50:33 rnatiarn al (x0alcBdba
22 07410409 065046 rnatian ] (x0alzacha

Gréfico2.9. Configuracidon de camaras

Dando un click en el evento, podemos ver la gramade lo captado por la camara. En la

opcion “Speed” podemos adelantar o retroceder dgén mostrada en pantalla.

Podemos grabar directamente en el disco duro d&(BWD) dando un click en el boton
Rec Start ., . Fec Stop

7 Bslar y paramos la grabacion dando un C|IC|&%, .

Estos archivos pueden ser revisados, primero damatick en la opcion

& .
@ aetfeed sl ) ego seleccionando en la opcion “Select redistt] es importante
tener en cuenta que esta opcion no puede trahajiy a la opcion de grabar por
movimiento. Actualmente el sistema DVR esta grabgmol movimiento, con ello tener
un tiempo aprox. de 18 a 20 horas de grabacion|acasolucion de 72Fframe/seg, disco
duro de 160G.

e ScanDisk:.Conectando el disco duro(HDD) del DVRna ®C, y seleccionando
“Drive Scan” o “rescan” podemos buscar con la gi@st =/ el disco duro
instalado, y desde aqui podemos ver los videogigdas en el mismo.

Live |Flayback SecanDisk |FilePlay|
@. Sound In
CO OO
J TOE 2 - %EESEE:ZED - 540 MB

Grafico 2.10.Configuracién de camaras



* FilePlay: usted ver el archivo de video grabadaestd PC(paso de la opcion 4),
archivo USB, damos un click en open y selecciorsaloarchivo grabado en

C:\DVR\ y damos un click e@ .
2.2.2. PUESTA EN FUNCIONAMIENTO.
Una vez conectado los equipos y configurados seepm a encender el DVR, cabe
mencionar que las cdmaras inmediatamente son adasmbr el cable coaxial mismo que

trasmitira energia y datos.

Este es el esquema como quedara interconectadqugzos.

OLUTION - TRANSPORTATION

Gréfico 2.11.Configuracion de camaras

El DVR es instalado en la parte delantera cercaaiiuctor de cada autobus, conectado
con un dispositivo de almacenamiento portatil y d@snaras. Una es puesta para
monitorear el interior del autobus y la otra esagacer monitoreo de la parte exterior del
transporte.

2.2.3. INVERSION EN MATERIA PRIMA.

La materia prima requerida para disponer de unymtodes muy poca, por lo que se
detallan, las cAmaras, el DVR, conectores, poutsg presentan en la siguiente tabla:

Materia Prima Cantidad Precio Total
Kit de grabacion 1 $ 446.88 $ 446,88
Cable Rj5 (mt) 10 $3.36 $33,6
Conector Rj5 5 $1.70 $8,5
Caja metélica (BOX
DVR) 1 $20 $ 20
Candado 1 $5 $5
Mano de Obra 1 $10 $10
TOTAL $524

Tabla 2.1.Materia Prima




Segun se observa en la tabla anterior podemos quaéacomo materia prima para producir
este bien tenemos el Kit de Grabacion que consisdos camaras de grabacion nitida en
tiempo real tipo IP y el DVR junto con los coneewly el cable, habra que notar que el
cable solo viene hasta 5 metros por lo que obvigerteay que adquirir mas cable ya que el
largo del bus lo demanda, tal como se muestra ¢abla estdn los conectores y cables
adicionales, luego tenemos una caja metalica que pmoporciona Talleres Talledo,
debidamente pintada, esta caja tiene su presentacid una puerta frontal que abre
horizontalmente, que al abrirla cae y guinda pertssagras de tal modo que es mas facil
para el técnico pueda visualizar las lecturas déRDen la parte posterior de esta caja
existe un orificio de conexion por medio del cualpsdra conectar el cable de consola sin
necesidad de remover el DVR de la caja (BOX DVR).

REC BUS

@

Gratico 2.12.Caja BOX DVR

v

2.2.4.- INVERSION EN EQUIPAMIENTO.

La inversion en equipamiento es el resultado d® teldgasto en produccion que se
requiere para disponer del proyecto operativo.
A continuacién se detallan:

INVERSION EN MAQUINARIAS Y HERRAMIENTAS
Maquinarias y : Costo por Vida Util
Herramientas Cantidad Unidad ($) Costo Total (%) (ARos)
Computadoras portatiles 4 $ 447 $1.787 5
Computadoras escritorip 2 $ 390 $ 780 5
Herramientas 4 $90 $ 358 3
Vehiculo 2 $ 15.000 $ 30.000 5
TOTAL: $ 32.926

Tabla 2.2.Equipamiento de Herramientas y Materiales

En equipamiento tenemos seis computadores postatisgca HP de 2,5 GHZ Dual Core,
pantalla de 16” con un disco duro de 320Gb porvaiar de $398.99 mas el IVA cada
uno, tres cautin marca weller de 40w, 120v utikizgwhra soldar los cables con los
conectores que sufran algun dafio por un valor da&5IVA cada uno.



Cabe destacar que las computadoras portatilesemesas para configurar el DVR, de
cada unidad instalada ya que por esto sugerimogaieeempezar con cuatro laptop es
suficiente, tres escalera en A metdlica de 1.60anin costo de $80 mas IVA cada uno,
tres taladros marca Bosch 1500w de potencia a sito e $65 mas IVA cada uno, una
camioneta marca chevrolet afio 2000, que se adquarian valor de $10000

2.2.5.- BALANCE DE PERSONAL.

A continuacion se detalla el siguiente personalolmsrado en nuestro sistema de
produccion:

Cargo No. Remqneracién Remuneracién| Total
Puestos unitaria total Anual
Supervisores 2 $ 520 $ 1040 $ 12480
Técnicos 6 $ 350 $ 2100 $ 25200
Ayudantes de
Técnicos 3 $ 250 $750 $ 9000
TOTAL $ 46680

Tabla 2.3 Balance de Personal

Segun la tabla se observa que contamos con un t&eateriProduccion el cual se encargar
de manejar, coordinar y gestionar las funcionesadempresa como tal en la parte de
produccion, crear y disefiar nuevos mecanismo céin éé ir logrando mas proactividad y
agilidad en la entrega del servicio al cliente,taoros también con dos Supervisores estas
personas son estudiantes o egresados de Ingeererf&lecomunicaciones que tengan
bases sélidas o conocimientos claros de comunitadi& IP, seran las encargadas de
coordinar el trabajo de campo y constatar queadlajo concluido este a satisfaccion del
cliente, dos técnicos personas que no necesariartevan un alto curriculum académico
pero su nivel de experiencia en el campo le facibigrar trabajos al nivel de expectativa
gue esperamos junto que sus ayudantes que traneuai@ son chicos que bordean las
edades desde los 19 a 23 afios con una minimadidmecadémica bachiller requerida.



CAPITULO I

IMPLEMENTACION




3. ESTUDIO DE MERCADO.
3.1. PERSPECTIVA DEL MERCADO

En esta unidad pretendemos implementar una ineeshig de mercado por medio de la
cual podemos identificar las preferencias del condar meta, con esto definiremos
nuestro nivel de aceptacion hacia el cliente quéréenuestro producto en el mercado.
Cabe recalcar que en la ciudad de guayaquil, exisigchas asociaciones de transporte y
estas a su vez estan subscritas en la subdiredeiénoperativas, es imprescindible saber
que nuestro medio existen dos clases de transp@tgular y Ejecutivo), y nuestra
investigaciéon de mercado apunta hacia los propistale los buses de transporte urbano
de clase ejecutivo, el hecho que desestimamoss$e gopular es a consecuencia de que
todos estos buses poseen bastantes afios de Vida uti

Debemos considerar que no existe una proporcid@ttdirentre propietario y bus, puesto
que existen duefios de buses con mas de una unidadsg descarta que los mismos
tengan entre sus propiedades buses intercantomatgsrprovinciales, esto serd tema de
investigacion para archivarla para una futura esiganhacia ese mercado.

Este proyecto va dirigido para la clase mediayahita, refiriendome exactamente a todos
los duefios de las diferentes buses de transpdmsnairque circulan en la ciudad de
Guayaquil, tomando en cuenta los buses urbanogiade afio.

Una vez que se han identificado las necesidadengates de los clientes conforme a
nuestro producto, podremos determinar a que pestaran dispuesto a pagar por nuestro
producto, exponiéndole la tecnologia aplicada ém @ el fin de hacerlo mas agradable
y tentativo hacia el cliente, con esto determina®has futura participacion de nuestro
producto en el mercado.

Debemos considerar que segun la investigacion eexishuchos  proyectos que
independientemente como cooperativas tienen enenmrho el rastreo satelital, pero
tiene otros objetivos muy distintos a los nuestros.

Es necesario identificar por medio de esta invasi@)n nuestros competidores:
* Geovision
» Prisegur
* BDltech

Es preciso aclarar que la competencia se la debn® indirecta ya que ellos prestan el
servicio de venta e instalacion de camaras deavigid, pero su mercado no apunta a los
buses por lo que es considerado que nuestro menmads abarcado por ninguna empresa
competente directamente.

Segun la lista de competidores hemos investigagoeeio por instalacion de dos camaras
es de $50, y utilizan la camasd-TV150, version parecida a la que ofertaremos nosotros,
con esto es una buena base para poder concretarenrprecio, basandonos en los costos
gue tendremos y no alejarnos del margen de la demgia, el precio de la cAmara que
vamos a ofertar bordea los $446 incluye (DVR y rda@@s), cabe recalcar que este precio
ya esta incluido el IVA.



La expresion CCTV es una abreviacion de “Circuiesr@do de Television”, que significa
textualmente video a distancia en una red cerizal@xpresion existe desde hace mucho
tiempo, pero cuando se usa la expresion hoy esadf@bla normalmente de una red que
ya NO es "cerrado”, significando que es una rediglén remota mas abierta, con acceso
via redes locales o globales como Internet, laoh&éstde CCTV empezd con camaras
cableadas a un monitor remoto, cuyo objetivo emétdido a poder ver un area desde un
sitio remoto. La ventaja era impresionante, podenitorear varias areas desde un sitio,
mejorando la seguridad y reduciendo personal ngogsaa vigilar.

Luego vino la primera generacion de grabacion,sigreificé grabacion del video en forma
analdgico usando equipos VHS. La ventaja en podérag el video para revision posterior
era muy importante y cambié todo el concepto destigaciones.

Hoy en dia solamente 15% de los usuarios se depiolesoluciones IP. Las razones son
varias: Una red Ethernet LAN normalmente tiene ceg@acidad de 100Mbps, algo que es
suficiente para el uso de una red de oficina narilavideo en formato digital requiere
mucha mas capacidad que datos normales, y puegr lée trancar aplicaciones que
dependen de la red. Los usuarios nuevos de soegibhmuchas veces deciden instalar
una red paralela para su solucién IP, significamae® el ahorro en instalacion no se haga.
Tomando en cuenta que las camaras IP son bastaatesostosas que camaras de CCTV
tradicional, el costo de una solucion IP normalraesgtria mas alta que un sistema DVR.

Aun que hoy en dia el mercado de soluciones |IPegsigfio es probable que sea una
solucion mucha mas popular dentro de pocos afics.akpectos a considerar son los
siguientes:
* Las camaras IP estan bajando en precio.
» Las redes Ethernet son mas rapidas que antes Kio@®ya es mas comun).
* Redes inalambricas (WiFi) estan siendo mas rapjdaspulares, y facilita
mucho la instalacion de una nueva camara.
» Lavelocidad en Redes globales (WAN) e Internet sgbiendo.
» Las soluciones de software seran mejores.
e Habra mas y mejores modelos de camaras IP.
* Equipos de red son mejores y mas economicos. Hlmmnde estos factores
llegan a pensar que IPTV seran mucho mas poputkeso de unos pocos
anos.

3.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

En la actualidad tenemos aproximadamente cerceb@d@ Buses urbanos entre servicio
ejecutivo y populares, circulando en Guayaquil émrgue necesitamos cubrir nuestra
demanda delimitdndola solo a los buses ejecutivos.

Para esto en la Subdireccibn de cooperativas, sesit@a investigar cuantos buses
ejecutivos exactamente cuenta la ciudad para paelenitar la demanda de hay definir
nuestra poblacién, sin embargo es importante t@macuenta que en cada bus que se
estudie las perspectivas de gustos o prefereneladiente, sera necesario consultar con el
duefio mas no con el chofer del bus, ya que la pargoe esta facultada para tomar la
decision y pagar por nuestro producto sera el ptapo.

Es importante definir la poblacion y nos basamas los buses ejecutivos ya que estos
cuentan con menos tiempo de uso en comparaciorosopopulares, y los propietarios



estan en mas capacidad econdémica como para poasuncw el producto que vamos a
ofrecer.

Identificar el gusto y preferencia, de nuestrontkesera el objetivo meta y esto lo vamos a
establecer por medio de encuestas que formulararussdiferentes propietarios de buses,
de algunas cooperativas que elegiremos aleatoriapgara tener resultados mas concisos.

3.3. OBJETIVOS DE ESTUDIO.
3.3.1 OBJETIVOS GENERALES.

» Lograr segmentar el mercado para nuestro producto.
» Identificar las actuales oportunidades de mercade gxisten para nuestro
producto.

3.3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS.

» Determinar los gustos y preferencias de nuestiestek, relacionados con nuestro
producto.

» Elevar el grado de conocimiento del cliente hat@@ducto.

» Conocer la percepcion del cliente con respectocayzto.

» Determinar cuanto esta dispuesto a pagar por euasiducto en el mercado.

3.4. PLAN DE MUESTREO.
3.4.1. DEFINICION DE LA POBLACION.

Se llama poblacién a toda la masa de un todo goegenta las mediciones para un
estudio en particular. La muestra es un ciertogigje de ese todo tomado para hacer las
mediciones correspondientes y sacar conclusionesiamdas.

La poblacion que se ha tomado en cuenta en nuestestigacion de mercado esta
enfocado en la ciudad de Guayaquil, de ahi coraahdse en los buses urbanos que
circulan en la ciudad, por lo que definimos questnagpoblacion es finita.

Para esto se realizara un estudio estratificadtiant una formula para sacar la muestra
aproximada que requerimos para encuestar, tomamaoienta que nuestra poblacion es
finita.

Segun se aprecia en el cuadro, tenemos una caxigdadses populares con respecto a los
ejecutivos, cantidad muy considerable.



Afio 2006 | Porcentaje (%)
Ejecutivos 2537 75.82
Populares 809 24.17
Total 3346 100,00

Tabla 3.1.Estadistica de cantidad de buses en Guayaquil 2006.

Hay que tomar en cuenta que a partir de este afierzo a operar los buses de la metro
via por lo que algunos buses urbanos dejaron dalairen la ciudad, mas que todo los

populares.

Para demas cuadros comparativos a superiorestafieaemos como referencia un indice

Afio 2007 | Porcentaje (%)
Ejecutivos 3876 66,48
Populares 1954 33,52
Total 5830 100,00

Tabla 3.2.Estadistica de cantidad de buses en Guayaquil 2007

de déficit, calculado a partir de los cuadros desanteriores.

Afo 2008 | Porcentaje (%)
Ejecutivos 3675 66.83
Populares 1824 33.17
Total 5499 100

Tabla 3.3.Estadistica de cantidad de buses en Guayaquil 2008

Afo 2009 | Porcentaje (%)
Ejecutivos 3540 76.99
Populares 1058 23.01
Total 4598 100

Tabla 3.4.Estadistica de cantidad de buses en Guayaquil 2009

Segun la informacién brindada por el INEC, hemdini® que nuestro cliente objetivo
sera los propietarios de los buses de clase ejecytuesto que ellos estaran me mejores
facultades econOmicas para poder solventar el abstmuestro servicio que vamos a
implantar, segin observamos tenemos para estepadiiraadamente un universo de 2124
buses que corresponderia al total de la ciudad.



3.4.2 DEFINICION DE LA MUESTRA.

Se realizaran encuestas en las principales coo@erate transporte urbano situadas en la
ciudad de Guayaquil, por lo que nuestro segmem@dir sera un porcentaje calculado a
partir de la formula que presentamos, cabe recgloatas muestras que tomaremos son de
caracteristicas aleatorias.

Dado que el universo de nuestro mercado compreodestlos transportes urbanos
ejecutivos de Guayaquil hemos segmentado una gertamismo mas reducido, teniendo
un nivel de confianza del 95% y de error del 5%.

Tenemos que:

z3(pk q)
D2

n =

Donde;

n: Numero de la muestra

D: Porcentaje de error

p: Prevalecencia a esperar

g: Es 1-p lo que no es prevalecencia
i: Error que se puede cometer

n=Z = Tamano de la muestra.

D =5%
P=0.50
Q=0.50
Z=1.96

Sustituyendo datos en la ecuacion:

(1,96)" (0,50)(0,50)

1 =

(0,05)°
— n=38416
—>n= ﬂ)

Hay que tomar en cuenta que tenemos que realizanigho namero de encuestas
conforme al nimero de muestras calculadas, estepmesentativo para los datos de
nuestra poblacion.



3.5. DISENO DE LA ENCUESTA.

La siguiente encuesta es para determinar los gysposferencias de los propietarios de
transporte urbano en base a un sistema de segupdadavor sirvase en contestar las
siguientes preguntas:

1. ¢Es propietario de algun transporte urbano des @fecutivo que se encuengre
activamente en operacion?

Si la respuesta es Sl prosigue con la encuesta,admtrario termine ahi, gracias.

2. ¢Cuantos buses posee?

a.- Poseo 1

b.- Poseo entre 2y 3
c.- Poseoentre4y5
d.- Poseo mas de 6.

3. ¢Podria especificar que clase de servicio presba buses?

a.- Ejecutivos
b.- Populares
c.- Otros

En la opcién Otros, puede especificar si es besaahtonal o interprovincial
4. ¢Ha sido victima su bus, de algun acometimiertitdalen lo que va del afio?

a.- Sl
b.- NO

5. ¢Con que frecuencia los robos o asaltos se haitaslssen su linea de transpofte
en lo que va del afio?

a.- Siempre

b.- Frecuentemente
c.- Amenudo

d.- Rara vez




6. ¢ Podria determinar, quienes en la mayoria de t&s\as victima de los asaltos?

a.-Chofer
b.-Pasajeros

7. ¢Si por lo menos una vez ha sido la opcion (a)ripoctuantificar

aproximadamente que le representa en perdidas?

a.- Entre $0 - $50
b.-Entre $51 — $100
c.- Mas de $100

8. ¢ Ha establecido algun tipo de denuncia, especifiquéenes?

a.- Fiscalia
b.- Policia Judicial
c.- No ha denunciado

9. ¢(Conoce algun tipo de seguridad implantada actmé¢me que se esté por

implementar para frenar un poco estos acontecios@nt
a.- Sl
b.- NO

10.¢ Estaria dispuesto a adquirir un tipo de servieigidilancia grabada por camarg

a.- Sl
b.- NO

11. Estaria interesado en conocer las ventajas yibeseale este sistema?

a.- Sl
b.- NO

12 Cuanto fuera su disposicion de pago por adquité ®srvicio, una vez conocida
caracteristicas, ventajas y beneficios del mismo?

as

a.- Venta de equipo por $650, mensualidad de $30
b.- Venta de equipo por $400, mensualidad de $68
c.- Venta de equipo por $300, mensualidad de $95

-Gracias por su colaboracion-




3.6. PRESENTACION DE RESULTADOS

3.6.1. INTERPRETACION

Se realizaron 384 encuesta situadas en la ciudadudgaquil, abarcamos para nuestra
muestra la parte norte centro y sur de la ciudaddferentes cooperativas que tienen
parada en estas zonas mencionadas.

Estas encuestas se la realizo en las diferentesorms que establecen ellos como
cooperativas donde asisten los propietarios y cesfele los diferentes buses de las
cooperativas.

PREGUNTA# 1:

» ¢ Es propietario de algun transporte urbano de @pecutivo que se encuentre
activamente en operacion?

PROPIETARIOS DE TRANSPORTE

10%

Da.- Sl
mb.- NO

90%

Gréfico 3.1. Propietarios de transportes

En este pregunta vamos a segmentar solo a loslggosiinsumidores de nuestro servicio
en este caso los que poseen trasporte es a quidmigido el proyecto, por lo que las
demas personas que contestaron negativamentesnesiaiba que siguiera la encuesta.

A partir de ahora el 90% de las personas que dantesafirmativamente, pasa a ser
nuestro 100% en las siguientes preguntas.



PREGUNTA # 2:

e ¢ Cuantos buses posee?

BUSES POR PROPIETARIO

10% 0%

O a.- Poseo 1
25% mb.- Poseoentre 2y 3

Oc.- Poseoentre4y5

65% Od.- Poseo mas de 6.
(1]

Grafico 3.2.Buses por propietario.

Se aprecia en los gréficos que la mayoria de losestados tienen un bus, siendo esto
muy logico ya que obviamente es mas facil tendsusique mas unidades.

PREGUNTA# 3:

» ¢ Podria especificar, en cantidad, que clase diei®epresta estos buses?

CLASES DE SERVICIO POR BUS

3%

@ a.- Ejecutivos

m b.- Populares
O c.- Otros

80%

Gréfico 3.3.Clases de servicios por hus

Segun observamos predomina la clase ejecutiva osoB0%. Luego de estas vienen las
clases populares y al tltimo estan los buses mnténoales e interprovinciales.



PREGUNTA# 4:

» ¢ Ha sido victima su bus, de algun acometimientibdlen lo que va del afio?

VICTIMAS DE ILICITOS EN BUSES

17%

Da.- Sl
mb.- NO

83%

Grafico 3.4.Victimas de llicitos en buses

En este grafico se evidencia que la gran mayoridowdes han sido victimas de la
delincuencia en lo que va del afo, por lo que tersemm mercado muy interesante.

PREGUNTA# 5:

¢,Con que frecuencia los robos o asaltos se haiaglgsen su linea de transporte en lo que
va del ano?

FRECUENCIA DE ROBOS EN BUSES

6%
18%

15%

O a.- Siempre
| b.- Frecuentemente
O c.- A menudo

Od.- Rara vz

61%

Grafico 3.5.Frecuencias de robos en buses.

En el grafico observamos que frecuentemente sétaus$os asaltos a buses por lo que es
un indice que nos sirve para tenerlo en cuenthmomento de ofrecer el producto.



PREGUNTA # 6:

» ¢ Podria determinar, quienes en la mayoria de tas\es victima de los asaltos?

VICTIMAS DE ASALTOS EN BUSES

@ a.-Chofer

W b.-Pasajeros

Gréfico 3.6.Victimas de asaltos en buses.

Apreciamos que en promedio 27%, corresponde aadssscde delincuencia en choferes.
Esto se suma a la corrupcion en los controlesettedas por los choferes.

PREGUNTA# 7:

* ¢Si en la pregunta anterior respondié que ha sictoma de atracos, , entonces,
podria cuantificar aproximadamente cuanto le reptasen pérdidas?

CUANTIFICACION DE PERDIDAS

18% 18%

O a.- Entre $0 - $50
m b.-Entre $51 — $100
O c.- Mas de $100

64%

Gréfico 3.7. Cuantificacion de pérdidas por asaltos

Verificamos que un promedio del 64%, correspondaaperdida entre $51 y $100, por lo
que representa una pérdida considerable en uratigpopietario del bus.



PREGUNTA # 8:

» ¢ Ha establecido algun tipo de denuncia, especitiquéenes?

DENUNCIAS EFECTUADAS

23%

O a.- Fiscalia
@ b.- Policia Judicial

12% O c.- No ha denunciado

65%

Gréfico 3.8.Denuncias efectuadas

Segun se aprecia en la mayoria no denuncia muelas es por el tiempo ya que es muy
tedioso el tramite que se realiza para denunciasatto.

PREGUNTA # 9:

» ¢ Conoce algun tipo de seguridad implantada actuménteque se esté por
implementar para frenar un poco estos aconteciosent

CONOCIMIENTO DE SEGURIDAD EN BUSES

13%

Oa.- Sl
mb.- NO

87%

Grafico 3.9.Conocimiento de seguridad en buses.

Esta apreciacidbn nos demuestra que la competeireiciad es muy baja y por lo tanto
demuestra que el mercado para nosotros esta leadtsponible.



PREGUNTA # 10:

» ¢ Estaria dispuesto a adquirir un tipo de servieigidilancia grabada por camaras?

DISPOSICION AADQUIRIR EL PRODUCTO

39%

Oa.- Sl
mb.- NO

61%

Grafico 3.10.Disposicién a adquirir el producto.

Aqui definiremos nuestro mercado. Segun encuestestno producto posee un 61% de

aceptacion. En el estudio financiero habra que t@nauenta otros parametros para tener
datos mas reales.

PREGUNTA # 11:

» ¢ Estaria interesado en conocer las ventajas yibiesede este sistema?

INTERES HACIA EL PRODUCTO

9%

O a.- Sl
mb.- NO

91%

Graéfico 3.11. Interés hacia el producto

Se forma un idea clara de cuan interesados estatidmtes en la demostracion de nuestro
producto.



PREGUNTA# 12:

¢,Cuanto fuera su disposicion de pago por adqusitér ®ervicio, una vez conocida las
caracteristicas, ventajas y beneficios del mismo?

DISPOSICION DE PAGO

14%

@ a.- Venta de equipo por
$650, mensualidad de $30

m b.- Venta de equipo por
$400, mensualidad de $68

O c.- Venta de equipo por
$300, mensualidad de $95

27%
59%

Grafico 3.12 Disposicion de pago

Con esta pregunta se definira el precio del proyda cual es de $600 por la instalaciéon y
mensualidades de $30 por mantenimiento. Esto nodaag a formar el flujo de caja en el
analisis financiero.



3.6.2. CONCLUSIONES DE LAS ENCUESTAS.

Las encuestas fueron realizadas en las reunionéssdehoferes y duefios de buses. Se
acudio a la FETUG vy se realizaron las preguntasuanayoria a duefios de buses tal como
demuestra la pregunta 1.

* Se llega a la conclusion que del universo de beses3540 se tiene una aceptacion
de aproximadamente el 60% es decir, se trabajaré 2424 unidades de la ciudad.

» Cada propietario de bus no siempre tiene mas denidad, ya que en su mayoria
solo poseen una. Este dato nos sirve para enreldelanarketing poder ofertar o
hacer descuentos o dar facilidades de pago a kEffodude buses que adquieran el
producto para todas sus unidades.

e Se puede apreciar el mucho interés que se tienelgmoducto ya que la gran
mayoria esta interesado en el mismo. Esto reforzadoun plan de marketing y
reparticion de merchandising convierte a este saggen un potencial mercado.

* Los robos a unidades de buses son muy frecuenties pérdidas son altas
considerando que segun la hora puede ser el trdbajodo un dia de una unidad
de transporte. Esto nos despierta el interés dgdigtario del bus y nos da un
mercado interesante.

« En cuanto a la manera de pago se prefirid optatgpeenta de equipo en $650, y
pagar mensualidades de $30, estas mensualidadi@geimdéas veces que el chofer
desee sacar la informacion para revisarla, este iz facilitara mas adelante el
precio. Cabe indicar que aqui ya esta incluidautiidad y el costo del producto.



4. PLAN DE MARKETING
4.1. ANTECEDENTES

Dado a que existe efectivamente un interés en [dementacién de este sistema de
grabacion de video dentro de los buses de tramspottano, es necesario que se
comiencen a establecer estrategias para comeatiaizproducto a nuestro consumidor
meta. Estas estrategias ya basadas en las predsratec los resultados del estudio de
mercado tienen como fin hacer que el producto queog a implementar se identifique
con el consumidor, haciéndolo fiel a nuestra mgrasi quedarnos como la opcion lider en
este nuevo mercado.

El desarrollo comercial del producto sera impodapara hacer que las estrategias
comerciales ayuden a que los objetivos econdmidesposicionamiento de nuestra marca
en este medio sean alcanzados. Es necesario huschesarrollo comercial a través de
técnicas de marketing que ayuden a aprovecharplagumidades que se presentan al no
tener una competencia fuerte en el medio y asatdgiplementar este sistema en todos
los buses de la ciudad.

Un buen plan de marketing va a ayudar a que nupstiucto sea conocido en el medio
de transportistas y asi mismo el cual va a sadsfas nuevas necesidades de seguridad de
las diferentes cooperativas de transporte urban@scipropietarios de buses estén
dispuestos a adquirirlo. También a través de date §& dara la oportunidad para que el
producto transcienda como un proyecto positivo fm@audad ya que cambiara la manera
actual de ver a los buses como un medio de tramspmasivo inseguro, a un medio de
transporte monitoreado.

4.2. OBJETIVOS DEL PLAN DE MARKETING
4.2.1. OBJETIVOS ECONOMICOS

» Recuperar el monto de inversion inicial en el meignpo posible

* Obtener ingresos mayores a los costos y gastosuerse incurran, con tal de
obtener una buena rentabilidad economica.

e Obtener flujos de caja positivos que sean mayores aegativos a medida que
avanza el negocio.

4.2.2 OBJETIVOS DEL PLAN DE MARKETING

e Llegar a hacer que el producto penetre en el mergamtencial y luego
posicionarse en la mente del consumidor objetivo.

* Obtener una amplia y creciente participacion ea egevo mercado.

» Tener clientes con una plena “lealtad” hacia etipoto.

* Lograr un alto nivel de ventas y contratacion mahdel producto por parte de los
consumidores meta.



4.3. CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

El producto por ser nuevo en el mercado al quetapupor ser de gran expectativa para
los consumidores meta, va a ubicarse en la etapdardduccion sin ninguna duda. Debido
a esta expectativa el producto a lanzarse va a tenaivel de incertidumbre el cual, a
través de un buen plan de marketing, se preteneéageelacion Ventas versus Tiempo se
mantenga en ascenso logrando asi que poco a paayaeecuperando lo que se vaya a
invertir en produccion y desarrollo del producto.

En esta etapa a medida que se vayan incrementasg®didos de los clientes meta que
decidan implementar este sistema se van a reqaemdquisicion o importacion de
equipos, partes y piezas que son parte del produo®flujos de dinero por todo este
transcurso de tiempo seran negativos debido arataate inversion que dependera del
volumen de trabajo que se logre hacer durantecésba.

A continuacion se presentan las etapas del ciclod#edel producto.
Los productos suelen atravesar cinco etapas:

» Etapa de desarrollo de un nuevo producto:
0 es muy caro.
0 no se perciben ingresos por venta.
0 es un periodo de pérdidas netas.

» Etapa de introduccion en el mercado
0 supone un costo muy alto
o el nivel de ventas es bajo
o el balance es de pérdidas netas

» Etapa de crecimiento
o Se reducen los costos debido a la realizacion aieoecias de escala
o el nivel de ventas es bajo
o los volumenes de ventas aumentan significativamente
0 se empiezan a percibir beneficios

* Etapa de madurez
0 los costos son muy bajos
0 se alcanzan los niveles maximos de ventas
o los precios tienden a caer debido a la proliferacié productos
competitivos
0 se alcanza la mayor rentabilidad

« Etapa de decadencia o declive
o las ventas caen
o los precios bajan
o0 los beneficios se reducen
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Gréfico 4.1.Grafico del ciclo de vida del producto..
4.4 ANALISIS ESTRATEGICO
4.4.1 MATRIZ BCG

La matriz BCG (de Boston Consulting Group) preteddsificar el producto de acuerdo a
su participacion relativa en el mercado, asi comimdice de crecimiento del mercado
(industria). Es asi, que se pueden clasificar ougtupos de unidades estratégicas de
negocios o producto.

| The BCG Matrix |

WNWL IZMANSDgE Comm

high Select ?Divesttl'e
afew m others |

REC bus

Invest |

low te

Business Growth Rate (Market Growth)

high low
Relative Position (Market Share)

Gréfico 4.2.Matriz BCG..

» Estrellas: Son negocios o productos de elevadonei&to y que cuentan con una
elevada participacion en el mercado.

* Vacas de efectivo: Son negocios o productos dedsapmiento y cuentan con una
elevada participacion en el mercado.



* Interrogaciones: Son unidades de negocios o proslude baja participacion y
elevado crecimiento en el mercado.

* Perros: Son aquellos negocios o productos de bagintiento y baja participacion
en el mercado.

Nuestro producto, el cual es vigilancia en los bude transporte urbano por medio de
camaras, estaria en el grupo de la Interrogaciogugase entra como algo totalmente
nuevo. Es por esto que se esperara que nuestracpwoknga poca participacion en el
mercado al inicio. Se espera un elevado crecimiemtanedida que existan mas
consumidores y aceptacion hacia nuestro servicio.

Es necesario destacar que el numero de servigosdoictos de empresas que actualmente
brindan soluciones tecnolégicas en el tema de &kglipara vehiculos como por ejemplo
rastreo por satélite y otros equipos de posicioaataiglobal, han venido incrementandose
en los ultimos afios. Por tener nuestro productowata relacion frente a esta gama de
tecnologia que actualmente existe en el mercadmeessario destacar que el nuestro
puede abrir un servicio no tomado en cuenta amteeiote.

4.4.2 ANALISIS FODA

La matriz FODA es una herramienta analitica quemer identificar y estudiar las
fortalezas y debilidades del producto (factoresogedos) asi como las eventuales
oportunidades y amenazas (factores exdgenos) gpeidesen presentar en el entorno
dentro del cual se va a comercializar el producto.

* FORTALEZAS

o Identificar hechos delictivos u otros que considerelueiio de la unidad de
transporte.

o Identificar hurtos de parte del chofer de la unidad

o Es un producto disefiado segun la necesidad y ftamafio de la unidad de
transporte el cual sin ninguna duda complace aupgesto que tenga el cliente
meta para implementarlo.

o El producto tiene la capacidad de ser herméticoeynd ser vulnerado
facilmente si algo extrafio sucede dentro de laashét transporte.

0 Se contara con equipos altamente probados paréugcienen dentro de cada
unidad de transporte y que puedan soportar lasaonds térmicas, climaticas,
de movimiento y fisicas existentes dentro de caddad de transporte.

» DEBILIDADES
o Por ser algo nuevo en la transportacion publicgrebable que no esté bien
posicionado.
o El poco interés que puedan tener los duefios desbysmoperativas con
respecto a la seguridad hacia los pasajeros enidadude trabajo.
o Por ser un producto nuevo, la implementacién ea cailad al principio



demandara varias horas hombre, hasta que se vagadgaexperiencia con
cada cliente. Esto es porque no existen actualnuenteanual maestro de cémo
hacer cada instalacion para cada unidad.

AMENAZAS

o La mala o incorrecta manipulacion de los clientestas en utilizar el
producto puede degradar poco a poco su normal @peran cada unidad,
y por ende la reposicion de piezas y partes quegoueo ser inmediatas.

o El alza de aranceles a pagar por la importaciéredelpo necesario para
cada instalacion, ya que se elevan los costosatkipcion del producto.

o Que aparezca una fuerte competencia de alguna ssmyseposicionada en
brindar servicios y productos de seguridad eleaejny que haga una
alianza con duefios y cooperativas buses de traespdrano comunes y
corrientes asi como con las nuevas solucionesadsporte urbano como la
Metrovia, en la cual ellos ofrezcan un producto gefsajo de los costos de
produccion que los que tenemos como empresa nuesfangercado.

o Regulaciones que afecten la libre implementaciéh pieducto en un
determinado momento a través de empresas privadas la nuestra.

OPORTUNIDADES
o Como empresa emprendedora en este tipo de produotoe posicionarse
en mediano o largo plazo si no existe una compigtdoerte en dar algo
similar.
o0 El segmento al cual se pretende llegar no estdigaétente explotado por
los competidores actuales.

4.5. MERCADO META

4.5.1 MACROSEGMENTACION:

La macro-segmentacion es una division del mercaglorederencia. Este proceso de
segmentacion tiene una importancia estratégicalpampresa ya que ayuda a definir su
campo de actividad e identificar los factores ctasecontrolar para consolidarse en el
mercado objetivo en el que se desea competir.

Funcién ¢ Qué necesidades satisfacer?

Se va a sastifacer la necesidad de seguridad dsuleEs de transporte urbano en la
ciudad de Guayaquil asi como se prevé disminuihlotos de parte de los choferes
de buses en las lineas de transporte. Por otroeladiiente llevara un monitoreo
grabado en video sobre el trabajo diario que levaus.

Tecnologia ¢ Como satisfacer las necesidades existen

Se utilizan camaras de grabacion estética, y un DWBrporado para grabar en
tiempo real las situaciones presentadas en el Ests. acompafiado de personal
técnico profesional y una estructura de empresacquglemente correctamente
las areas de trabajo.

Grupos/Compradores: ¢ A quién satisfacer?
A los dueiios de los buses de la ciudad de Guaygduabperativas de transporte
publico que se encuentren actualmente en operacion.



4.5.2 MICROSEGMENTACION

Una vez efectuada la gran particion o macro-segaoegnt en producto/mercado se hace
necesario un analisis mas minucioso y detalladébsiesegmentos o conjuntos parciales
homogéneos que los integran. Es la segmentacignapnente dicha, ya que consiste en
descubrir segmentos de comportamiento homogéneel erterior de cada uno de los
producto/mercados seleccionados, y establecersirategia de marketing especifica para
cada segmento.

Herramienta que permite localizar los compradoretarhasandonos en la clasificacion de:
» Localizacion: Personas de estatus econoOmico médig alto.
» Sexo: Masculino o Femenino
* Edad: Mayor a 18 afios
e Actividad: Duefio de una unidad de transporte geateucon un ingreso estable.
* Intereses: Tecnologia, sastifaccion personal.
* Opiniones: Sociedad, negocios, metas futuras.

4.5.3 POSICIONAMIENTO
4.5.3.1 ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO

Para comenzar detallaremos que se da a entendel fgominoposicionamientpllamase

asi al hecho de crear un espacio en la mente delinodor para abarcar nuestro producto
0 servicio, esto se logra mediante publicidad, etang la estrategia se basa en crear una
imagen que tenga un concepto muy distinto al deetagresas competidoras por lo que
nuestro cliente meta perciba esa diferencia mesgitmtimagen que queremos hacerle
llegar.

El posicionamiento de un producto se puede lograr medio de la publicidad,
promociones, rumores o el denominado marketing oea ben boca; enfatizando en
cualquiera que sea el medio utilizado, que la dkegentaja competitiva sea transmitida de
manera sencilla y eficaz.

Los tipos de posicionamiento son:

» Basados en las caracteristicas del producto.
Aqui se enfatiza mucho las caracteristicas comefdistamario, facilidad de uso,
durabilidad, etc. Todas estas caracteristicas a$a&i van de la mano para
explotarlas con un buen marketing los duefios debloses de la ciudad de
Guayaquil y cooperativas de transporte publico spi@ncuentren actualmente en
operacion.

* Precio/calidad.
Se enfoca en la relacion al precio mas econdm@@o respecto a una buena
calidad, creando una imagen muy provechosa pa&teste objetivo.

* Beneficio.
Este detalla mas el beneficio ventajoso que &tipeoducto.



4.6 MARKETING MIX
4.6.1 PRODUCTO.-

La grabacion digitalizada por medio de camarasistaen captar las imagenes en tiempo
real y estas son llevadas a un concentrador llarb&# ( Device Video Recoder ) aparato
electrénico que sirve para concentrar las grabasigrel tiempo lo determina el espacio
del disco interno que posee.

Gréfico 4.3Camaras y DVR SWAN

Este equipo contiene un sin numero de caractasstoonfigurables, estas se logran
mediante una PC portable, conectado mediante caiisola, en la configuracién se
determinan:

* Fecha

* Hora

» Calidad de imagen

» Tiempo de grabacion

El equipo esta dentro de una caja metalica dispyesta proteccion del mismo, existiran
dos camaras dispuestas una en la entrada y atsdraimo superior las cuales cubren los
angulos que el duefio del bus necesita conocers Edtaaras estan conectadas mediante
cable coaxial tipo RCA.

4.6.2 PRECIO
Es el valor por el cual el cliente meta estarigpuisto a pagar por nuestro servicio o

producto. El precio se revela en las encuestazaéalk a los clientes por lo que se detalla
lo siguiente:

Costo del producto Utilidad para la empresa Preara el cliente.
$524 $126 $650

Tabla 4.1 Precio del Producto.

Se eligio este precio que es un valor menor ah@®impetencia para entrar a competir con
las empresas dando un costo mas llamativo al eli€@tbe recalcar que este sistema de
vigilancia en buses no se ha implementado en @adiuPara este estudio se baso en los



servicios que dan otras empresas pero en camarasgdeidad instaladas en oficinas,

parqueaderos y demas usos que se le puedan dar.

Comparacién de precios en el mercado:

Empresa: Precio de la competencia Detalles:
ImpoMax $660 2 camaras + DVR
BDltech $720 2 camaras + DVR
INFOTECHNOLOGY $700 2 camaras + DVR
SerMoTrans $650 2 camaras + DVR
Tabla 4.2Precios de la competencia.
4.6.3 PLAZA

La Seleccion de los Canales de Distribucion, sarabicacion del producto en el lugar
correcto. La meta final es aumentar los canales @dcanzar nuevos y diferentes
segmentos.

A futuro se puede pensar en extendernos hastes ltheeaooperativas de transportacion
terrestre intercantonal, interprovincial e inteinaal.

La empresa aplica un canal de distribucion direptesto que el servicio brindado al
cliente, estd asesorado directamente por los pradiscy fabricantes del sistema de
grabacion de video en buses. El cliente acude sixelonente a nosotros para solicitar el
servicio, sin la necesidad de intermediarios.

Consumidor
Final

Duefios de buses de
transportacion
publica

SerMoTrans

Empresa que brinda
el servicio

)

Grafico 4.4Canal de distribucion de la empresa SerMoTrans



4.6.4 PROMOCION
4.6.4.1 PUBLICIDAD

Debido a que el servicio que ofrecemos cubre unasigad que se ubica dentro del sector
transportista, consideramos que el tipo de pulalctigue haremos sera la siguiente:

* Publicidad en tripticos: Se realizara un disefio donde se indiquen costbs de
producto, beneficios, como trabaja y el funcionamue
Este tipo de publicidad se repartira en las astmias de transportistas de la
ciudad, asi como en reuniones y eventos que alasizen.

* Publicidad en prensa: Se pautara en la revista “MOTORES” de Diario “El
Universo” ya que esta revista es enfocada a pessquma estan relacionadas con la
transportacion y vehiculos.

e Publicidad “puerta a puerta” Se contratara los servicios de personal que
planifiqguen reuniones con los duefos de los bussesgxpliquen las ventajas del
nuevo producto y les hagan un “demo” del funciorarta del mismo. Asi mismo
este personal visitara las cooperativas de tratespem busca de potenciales
clientes.

4.6.4.2 PROMOCION

Las promociones que se daran con el producto solidémles de pago para duefios de
buses que adquieran el producto para algunas wsdEldecir descuentos si el duefio de
bus tiene mas de 2 unidades.

Asi mismo se planea realizar alianzas estratégioadas cooperativas de buses para dar
facilidades de pago y créditos a los duefios dspates.

4.6.4.3 MERCHANDISING

El término Merchandising (literalmente del inglésefcancia™), o micro-mercadotecnia es
la parte del marketing que tiene por objeto aunmdateentabilidad en el punto de venta.
Es también el conjunto de estudios y técnicas coales que permiten presentar el
producto o servicio en las mejores condicionestotdisicas como psicolégicas, al

consumidor final.

Los objetivos basicos del Merchandising son: llataaatencion, dirigir al cliente hacia
nuestro servicio, facilitar la accién de compraniéado claro este concepto sabemos la
importancia del Merchandising para nuestro seryieilo cual se ha disefiado con el
concepto de nuestra empresa en cOmo sera proyatsadimente nuestra Marca.

Para los duefios de buses, se entregaran diferarifeslos, los cuales detallamos a
continuacion:
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Gréfico 4.5.Merchandising. Llavero.

+ Camisetas
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Gréfico 4.6.Merchandising. Camiseta.
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5. ESTUDIO FINANCIERO
5.1. ANTECEDENTES.

Una vez determinado las maquinarias y equipodiaaunten el proyecto, las inversiones en
obras fisicas es necesario analizar por medio destudio de un flujo de caja si nuestro
proyecto es rentable, en este se detallara el wilude ventas en un afo, el costo de
produccion anuales, el régimen de Salarios, Cd3fmrativos, Gastos Administrativos y
Financieros, ya que con esta informacion ingresedal flujo podremos ya obtener a los
largo del periodo del proyecto nuestro VAN , TIRTMAR con lo que definiremos que
tipo de rentabilidad tiene nuestro proyecto.

5.2. INVERSION INICIAL

La inversion inicial consiste en un desembolso tluate dinero para la compra de

maquinarias, herramientas y equipos que servirada ph proceso de produccion del

proyecto, siempre este desembolso se lo realiza afio 0, afio que se esta invirtiendo
para levantar el proyecto, este dinero es proddetacciones dispuestas por los socios,
capital de trabajo o mediante un préstamo a algatidad financieraver anexo 6.

INVERSION EN MAQUINARIAS Y HERRAMIENTAS
Mgﬁrgg?élrizg Cantidad Costo pc()é)Unldad Costo Total ($) V(tgi\golgl
Computadoras portatiles 4 $ 446,86 $1787,44 5
Computadoras escritorio 2 $ 390 $ 780 5
Herramientas 4 $ 89,6 $358,4 3
Vehiculo 2 $ 15000 $ 30000 5
TOTAL: $ 32925,84

Tabla 5.1.Detalle de Inversion Inicial

5.3. COSTOS DE PRODUCCCION:

En realidad nuestro proyecto se basa en ventdataoi®n de equipos de grabacién, por lo
que para realizar una venta no conllevamos un popdan solo adquirimos el equipo y se
instala, los costos en el incurridos son el va#r equipo (DVR + dos Camarasker

anexo 11.

5.4. GASTOS

Aqui vamos a encontrar algunos rubros de gastes taimo Gastos Administrativos,
Gastos de Publicidad.

Los Gastos Administrativos se refieren a todosskthbolso de dinero que se realiza, para
realizar pagos como servicio basico del Agua, pugae en el area operativa el agua no
tiene relacion directa con la produccion, en cuantos salarios de los empleados de
administracion involucra a todo el sector admiaisio. Ver anexo 8.



El sueldo del Gerente de produccion ya que eséeedemncargado de gestionar y gerenciar
los procesos operativos de nuestro empresa, Gef@eteral sera el encargado de

gestionar y dirigir a nivel general todos los moeintos administrativos de la empresa, las
secretarias tendran su oficio dentro del cual témisompartirdn el rol de recepcionistas

para los clientes, el mensajero encargado del mentm fisico de los documentos de la

empresa y de cobrar a los clientes y el consengade el rol de la limpieza. Estos gastos
no estan directamente involucrados con la prodaadéb proyecto.

El Gasto de Alquiler que se incurren todos los m@ee un valor de $ 600, por un local de
10*10 m, ubicado en el centro comercial vitrinastgua Plaza Mayor.

El gasto de publicidad es el monto que se pagacpoceptos de hojas volantes
informativas del producto, asi como del Merchamdgjsi las demostraciones del producto
en reuniones de los gremios de transportistas.

5.5. DEPRECIACION

En la depreciacion se reflejan las pérdidas dervaatable que tienen cada uno de los
equipos y maquinarias que se utilizan dentro dénktalaciones de nuestra empresa tanto
en la parte operativa como en la parte adminigaati

En nuestro pais se utiliza el método de depreciacié linea recta que se calcula

dividiendo el costo inicial del equipo para el niimée afios de vida Util que posee.

Cabe mencionar que este calculo es para finesliderytdlevar un registro de los equipos y
la vida atil del mismo, igual manera estos equigpglra mucha mas vida util del que se
espera contablemente.

En nuestro proyecto hemos abarcado todos los exjgijs®se compraron como inversion y
estos obviamente localizados en el area operatieatras que otros como muebles de
oficina, computadores de escritorios prevalecerareh administrativa, estos equipos
aungue contablemente estén en desuso, en el mdreadpilamente se pueden vender
significando un ingreso para la empregar. anexo 6.

5.6. CAPITAL DE TRABAJO

Para determinar nuestro capital se deben ingresacdstos y gastos de operatividad del
proyecto, para esto se realizo un estudio del prafie de produccion del proyecto con lo
gue se estimaron los ingresos mensuales.

En base a los calculos realizados se obtuvierosdln®s de egreso e ingresos acumulados
con el que nos servira para determinar el mon#d ti& inversion de capitaler anexo 9.

5.7. FINANCIAMIENTO

En este caso del capital requerido para levantproglecto nuestros socios solo aportaran
con el 40%, mientras que el 60% restante se ol#enddiante un préstamo bancario con
el Banco de Guayaquil a una tasa anual del 21%esmondiente a crédito micro
empresarial.



INVERSION INICIAL $ 35.620,44
CAPITAL PROPIO (40%) $15.514,78
PRESTAMO BANCARIO

(60%) $ 20.105,66

Tabla 5.2 Detalle del Financiamiento

El monto incluye la inversibn en maquinarias y eqsiy el capital de trabajo, de ahi se
deduciran los gastos financieros y pagos amortezddbpréstamo bancarider anexo 7.

5.8. PROYECCION DE INGRESOS

Aqui se estimo en base al criterio de Porter urcatgr del 5% en base a la poblacion neta,
por lo que con ello calculamos con un crecimiergbol®% anual, el indice de crecimiento

se debe a que no existe competencia directa ermunsrcado, el calculo es la suma de
las mensualidades de cada cliente mas la comprpraoi@licto ya debidamente instalado,

luego en los siguientes afios se incrementara debiddice de crecimient®er anexo 4.

5.9. FLUJO DE CAJA

La principal razén de elaborar el flujo de caja efectivo es para determinar los
desembolsos de dinero frente a los ingresos nesngntendran durante la ejecuciéon del
proyecto.

En las ventas se incluyen el ingreso por cada veatiszada es decir, la instalacion del
equipo y el cobro de la mensualidad a fin de mey p esto se le resta el costo del equipo
para obtener el Margen Bruto.

Luego se determinan los Costos Operacionales, dsaedavolucran los sueldos de los

empleados que trabajan directamente con la proflueciventa del equipo e instalacion,

costos variables que son la energia eléctrica queadda cuando hay mas produccion e
igualmente con el consumo telefénico para comusécaon los clientes, habra dos tipos
convencional y base celular. También se involutsto de combustible que demandara
cada vez que un técnico se movilice hacia un dient

Aqui se incluye los valores de depreciacion sololaie equipos y maquinarias que

corresponden al area de produccién

Luego se detallaran los Gastos Administrativos iquelucraran todos los desembolsos
incurridos dentro de la empresa, sin relacion threon la produccion.

Aqui se detalla la depreciacién de los activossfijoe estan en el area administrativa, el
pago del alquiler del local, los gastos financiegae involucran el pago de intereses de la
deuda convenida mediante préstamo bancario paaa eshmarcha el proyecto.

Gastos de Publicidad son el desembolso que coroencpenta de la promocion y
publicidad del producto que vamos a ofre¥er. anexo 5.



5.10. VALOR ACTUAL NETO

El calculo de este valor consiste en que todosllgss que son resultados de todos los
afos calcularlos al afio 0, restandole la inversién el fin de saber que grado de
diferencia existe entre los dos valores, si el sale> 0 podemos concluir que nuestro
proyecto si es viable, es decir tenemos ganancs&ad®da que esperamos, mientras que si
sale Van=0 consideramos que el proyecto es renpaptevamos a obtener la ganancia que
esperdbamos y si por el contrario el Van < 0 difarnente el proyecto no es viable y
seguramente tendra déficit en los flujos de cajarés con lo que obtendra una perdida
segura de diner®er anexo 5.

5.11. CALCULO DEL TIR

En este calculo podremos obtener si la tasa int@en@torno es considerable frente a la
tasa de rentabilidad exigida por el inversionisialp que con este valor consideramos que
nos da del 13 % consideramos y con el Van postiivsideramos que nuestro proyecto es
econdémicamente factible.

Cabe indicar que para el calculo de estos doseske o realizo mediante la funcion de
Excel tanto el TIR como el VAN/er anexo 5.
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6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES:
6.1 CONCLUSIONES

Luego de realizar el estudio de factibilidad delyecto, se obtuvo informacion necesaria y
suficiente y podemaos concluir que;

» El estudio técnico del proyecto tiene una rapidaerade ser implementado en la
unidad de transporte. Nuestro estudio técnico dstraigue se puede llegar a
realizar las instalaciones respectivas en cort@diamo plazo para un gran namero
de buses, se requiere de poco personal para emgpdraajar en cada unidad,
podriamos decir que su implementacion en si eaftastapida y sencilla.

» La ventaja de contar con un distribuidor de camdeagideo para poderlas instalar
en los buses nos permite tener este tipo de egjuypoprobados y con garantia, lo
cual nos evita sufrir de equipos con desperfectes @pn poco tiempo de uso
puedan dafiarse y asi incurrir en gastos no condeloplen nuestro proyecto.

* Ya que no existe actualmente ninguna competen@atdide alguna entidad que dé
este tipo de servicios para los buses de transpdogno, podemos decir que los
duefios de los buses tienen la aceptacién necgsaaarrancar con el proyecto.

» El sistema atrae bastante la atencion de duefibagsies ya que permite percibir la
corrupcién del chofer en la linea de transportetsasos en los tiempos de llegada
en las paradas.

* Segun observamos hemos obtenido un VAN positivoay TR mayor a la tasa de
rentabilidad exigida por el inversionista, puestte gstos dos parametros nos
determinan que el proyecto si es viable, es preagstar que el VAN se lo obtuvo
por medio de los calculo del mismo Excel, pero @steobtuvo la TMAR, que es la
tasa exigida por el inversionista ya que consisttaesuma de la inflacion, mas el
premio al riesgo, mas el producto de las dos.

« El valor de la inflacién se obtuvo de datos del @\Enientras que el premio al
riesgo se tanteo que generalmente una empresacjée entra al mercado se tiene
un premio al riesgo del diez porciento por lo geieiso este valor.

* Una vez obtenido los dos valores se realiza elut@lpor lo que se obtiene la
TMAR. Cabe destacar que con esta tasa se deter@h®AN y de ésta manera se
apreciara si el proyecto es factible o no.

* Segun el estudio financiero vemos que se obtie@eTlR mucho mayor que la
TMAR, con lo que indica que el proyecto es muyablg y que al pasar el tiempo
estipulado se puede decir que la ganancia esppadael inversionista esta por
encima de la esperada, en este caso la TMAR.

* Segun podemos observar tenemos flujos positivasta del cuarto afio y al quinto
afo se termina la deuda que se tiene con el basrcdigho préstamo, con lo que
entre el quinto y sexto afilo se comienza a tenédades significativas. Cabe
detallar que en todos los calculos se utilizo wicade inflacién para los precios



también, de igual manera se usO0 un indice de cietion de aceptacion del
producto.

6.2. RECOMENDACIONES

Se recomienda realizar alianzas estratégicas rtdaperativas de buses. La
cooperativa puede financiar la implementacion de éguipos en los buses.
Dependiendo el numero de buses interesados se gaedkyun tipo de descuento.

Es importante estar pendiente de la aceptacidmemga este sistema en el mercado
a medida que se va implementando, ya que esto aas mbco a poco las
referencias necesarias para irlo mejorando y dakardo ya sea por la manera de
realizar nuestro trabajo técnico en implementaxdono también ir utilizando
equipos y partes tecnolégicamente mas avanzadapugaan facilmente trabajar
dentro de cada unidad de trasporte.

Cuando ya el proyecto tenga mas demanda se puegu®tam directamente los
equipos desde el extranjero por cantidades masiggamsto nos daria un mayor
margen de ganancia ya que no los comprariamosriecte.

Mediante herramientas de marketing se recomienda lpusque una alta

participacion en el mercado debido a la carencia@aiepetencia directa. De ser
posible, empezar a trabajar con cooperativas depgoate cuyos sectores donde
operan sean en distintos puntos de la ciudad,,raatéro y sur.

Una vez lanzado el proyecto, este se lo puede anfoanidades de transporte
intercantonal, interprovincial e internacional.

6.3. LIMITACIONES DEL PROYECTO

El proyecto tal como lo hemos planteado por sesigtema de grabacién fija la
cual no posee ninguna tecnologia que se conectelgan amedio de
telecomunicacién como radios o tecnologia celulatra tecnologia inalambrica
con otro dispositivo, no tiene manera de transneitirvivo o que sucede en el
interior de cada unidad de transporte.

El duefio de la unidad de transporte practicameatpadra hacer por iniciativa
propia el cambio del sistema de grabacion de unaboiso bus debido a factores
técnicos que encierran la correcta manipulacionlafe equipos, tanto para
desmontarlos como volverlos a montar, asi comar diegtalado el sistema de una
manera segura y que funcione sin averias a ca#mphdemas de ciertos sistemas
de seguridad en los archivos de video.

La extraccion de las imagenes de video captaddwala@s Unicamente los técnicos
asignados de nuestra empresa. Aunque ya esté toublevalor del nimero de
grabaciones que requiera el duefio del bus a trdeésvalor mensual por
mantenimiento, esto no cubrira el valor de cadaodmpacto para grabar cada
informacion, por lo que el duefio del bus puederaptzomprar aparte sus propios
discos, o pedirnos que le vendamos aparte el gia alguna informacién de un
momento especifico.
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ANEXO 1

INVERSION EN MAQUINARIAS Y HERRAMIENTAS

Computadoras portatiles 4 $ 447 $1.787 5
Computadoras escritorio 2 $ 390 $ 780 5
Herramientas 4 $90 $ 358 3
Vehiculo 2 $15.000 $ 30.000 5
TOTAL: $ 32.926




ANEXO 2

MATERIA PRIMA

Materia Prima Cantidad Precio Total
Kit de grabacion 1 446.88 $ 44
Cable Rj5 (mt) 10 3.36 $34
Conector Rj5 5 1.70 $9
Caja metalica (BOX DVR) 1 $ 30 $ 30
Candado 1 $5 $5
TOTAL $ 524




ANEXO 3

BALANCE DE PERSONAL

Gerente Produccion 1 $1.200 $1.200 $ 14.400
Supervisores 2 $ 520 $1.040 $12.480
Tecnicos 6 $ 350 $2.100 $ 25.200
Ayudantes de Tecnico 3 $ 250 $ 750 $9.000
TOTAL $61.080




ANEXO 4

PROYECCION DE INGRESOS POR VENTA

POBLACION | ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5 | ANOG6 ANO 7 ANO 8 ANO9 ANO 10
DEMANDA
POTENCIAL 2124 2124 2124 2124 2124 2124 2124 2124 2124 21p4 124 2
NIVEL DE
ACEPTACION 60% 0,05 0,06 0,07 0,08 0,09 0,10 0,12 0,13 0,15 18 0,
FRECUENCIA DE USO
DE SERVICIO 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12
INSTALACION $ 650 $ 650 $ 650 $ 650 $ 65( $ 650 $ 650 $650 650 $ 650
MENSUALIDAD $ 30 $ 30 $ 30 $ 30 $ 30 $ 30 $ 30 $ 30 $3p $30p

$ $

INGRESO POR VENTA $107.262 $123.351| $141.854 $163.132187.602| 215.742| $248.104 $285.319 $328.11¥377.334




ANEXO 5

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

ANOD ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS | ANO6 | ANO7T | ANOS | ANOO | ANO1D
Ingreszos por ventas $107.262 | $123.351 | § 141,854 | $163.132 | § 187602 | $ 215742 | $ 245,104 | § 285319 | $ 328.117 | $ 377.334
Costo de venta $138.336 | $141.794 | § 147253 | $152.923 | $ 158310 | $164.924 | $171.274 | $ 177863 | $ 184716 | § 191.828
|I\-"L‘§.RGEN BRUTO J_ -$31.074 | -$18.443 | -$ 5390 | $10.200 | $28.792 | $50818 | §76.829 | $107.451 | § 143401 | § 185.507
COSTOS OPERATIVOS §7.851 $7.851 $7.851 $7.851 §7.851 $7.851 $7.851 $7.851 $7.851 §7.851
CORTO3 FLIOS
sueldos Operativos $1.120 $1.120 $1.120 $1.120 $1.120 $1.120 $1.120 $1.120 $1.120 $1.120
Depreciacion $6.471 T 6471 T a.471 $ 6.357 $6.357 $0 $0 $ 0 £ 0 $0
Computarores Portatiles $ 357 $ 357 § 357 357 f 357 $0 $0 $ 0 £ 0 $0
Herramientas $114 $114 114 $0 $0 $0 $0 $ 0 £ 0 $0
Wehiculo $6.000 £ 6.000 $a.000 £ 6.000 $6.000 $0 $0 $ 0 £ 0 $0
COSTOS VARIABLES
Telefono $ 20 § 20 £ 20 £ 20 $ 20 20 § 20 £ 20 £ 20 $ 20
Celular $ 20 § 20 £ 20 £ 20 $ 20 20 § 20 £ 20 £ 20 $ 20
Energia Flectrica $ 20 § 20 £ 20 £ 20 $ 20 20 § 20 £ 20 £ 20 $ 20
Cormbustible £ 200 $ 200 § 200 § 200 £ 200 $ 200 $ 200 § 200 £ 200 £ 200
UTILIDAD OPERATIVA -$38925 | -§26.205 [ -$13.251 | §2.358 $20040 | $42966 | $68.978 | $99.500 | $135.549 | §177.655
Gastog Admindstrativos t4.456 T 4.456 T 4.456 t 4456 $4.456 $4.456 t 4456 $4.456 t 4456 t 4.456
Alguiler £ a00 $ a0l $an0 $ an0 £ a00 £ a00 $a00 $ 600 £ ann £ a00
Agua Potable $ 20 20 t 20 $ 20 $ 20 20 20 $ 20 £ 20 $ 20
DEPEECIACION t 276 $ 276 $ 276 $ 276 t 276 $0 $0 $ 0 £ 0 $0
Iuebles de Oficina £ 120 $ 120 §120 § 120 £ 120 $0 $0 $0 £0 §0
Computadores de Escritorio f 156 $ 1586 § 136 § 156 f 156 $0 $0 $0 £0 §0
Salarios § 3.560 £ 3.560 £ 3.560 1 3.560 § 3.560 $ 3.560 £ 3.560 £ 3.560 $ 3.560 § 3.560
Gastos Publicitarios $1.200 £ 1.200 £ 1.200 $1.200 $1.200 $1.200 £ 1.200 $1.200 $1.200 $1.200
Gastos Financieros §4.222 f 3.666 £ 2,003 $2.173 §1.193 $0 $0 $0 £0 §0
UTILIDATD ANTES DE IMPUESTO ([TAI) 548804 [ -$35616 | -$21000 | -§5476 | $14.002 | $37.310 | $63.322 | $03043 | $120805 | § 171,909
Impuesto a Trabajadores (15%) $0 $0 $0 $0 $2114 5597 o408 | $14.002 | $19.484 | § 25800
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO ([TAI) 545804 [ -$35616 | -$21.900 | -$5476 | $11.978 | $31714 [ $53.824 | $70852 | $110.409 | §146.199
Impuesto a la Renta (25%) $0 30 50 $0 $2.994 $7.928 13456 [ $19.963 | $27.602 [ § 36550
UTILIDAD NETA 545804 | -$35.616 | -§21.900 | -§5.476 § 8053 $23785 | $40.368 | $50.380 | $ 82807 | % 109.450
Depreciacion Total §6.747 §6.747 b 6.747 $ 6.633 }6.633 $0 30 $0 £ 0 $0
Inversion Inicial $35.620
Capital de Trabajo (40%) $ 15515
Prestamo (60%) $ 20.106
Amortizacion § 2.649 £ 3.206 $3.879 $4.693 } 5.679 $0 30 $0 £ 0 $0
Valor de Desecho $0 30 $0 $0 $0 $0 30 $0 F0 $0
FLUJO NETO - 35620 544705 [ -$32.075 | -$19.031 | -$3.534 $ 9,038 $23785 | 340368 [ §50.880 | $82807 | § 109450
VAN 45806.77
TTK 13% |
ITHMAK B




ANEXO 6

‘ DETALLE DE INVERSION Y DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJO S |

VEHICULO $ 15.000 $ 30.000 $ 6.000
COMPUTADORES PORTATILES $ 447 $1.787 $ 357
COMPUTADORES ESCRITORIO $ 390 $ 780 $ 156
MUEBLES DE OFICINA $ 200 $ 600 $ 120
HERRAMIENTAS $114 $ 342 $114
TOTAL DE INVERSION INICIAL $ 33.509,44

CAPITAL DE TRABAJO $2.111

TOTAL $ 35.620




ANEXO 7

GASTO DE AMORTIZACION DE PRESTAMO

| CUADRO COMPARATIVO CAPITAL VS INTERESES

MWonto -20106
Periodo (Afos) 8
Cunta AT
Tasa 21,00%
PAGOS CUOTA
1] a
1 $ 6871
2 $£E6871
3 $ 6871
4 $ 6871
] F 5871

INTERES [AMORTIZACION ACUMULADA| DEUDA
0 0 $ 2010568
$ 4222 $ 2.649 $ 17 456
% 5 666 $ 5.855 $ 14.251
$ 2.993 $5.734 $10.372
$ 2178 $ 14427 $ 5679
$ 1183 $ 20106 ¢0

000

Tooa

G000

3000

4000

3000

2000

1000

mINTERES
OCAFITAL

Elaborado por; Autores







ANEXO 8

COSTOS OPERATIVOS Y GASTOS

1120
2 520
6 350
3 250
6471
4 357
3 114
1 6000
20
20
200
20
7851,49

620
600
20
276
120
156
3560
1 1200
320
1600
220
220
4456
1200
100

N (RPN







ANEXO 9

DETALLE DE CAFITAL DE TRABAJO

ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRIL | MAYOQ | JUNIO | JULIO | AGOSTO JEPTIEMBE] OCTUBREENOVIEME DICTENEBRE
Ventas
Tnidades Instaladas 22 22 22 22 22 22 22 22 22 22 22 22
Precic fes0 Fes0 fes0 fes0 fes0 fes0 §as0 fes0 fes0 T es0 fes0 Fes0
Mensualidades ¥ 30 Eel § a0 F120 150 F180 F210 F 240 270 3300 F330 %360
INGREEIOR Fl49e0| $15620 | $16280 | $16940 | 317600 | $18260 (518920 $12.580 $20.240 F 20200 F21.360 F22.220
Costo de Equipo $524 524 F524 F 524 F524 524 F524 524 $524 F524 524 Fa24
Costos de Produceion | $ 4920 F490 F490 F490 F490 F490 F490 490 F 490 3490 490 F 400
Gastos Administratives| §4.206 F4.2068 F4.2068 F4200 [ $4206 | $4206 | $4208 $4208 $4.206 F4.208 F4206 F4.208
Fastos Publicidad F100 100 100 F 100 100 100 100 F100 F100 F100 F100 100
EGREESOS F1e6324 | $16324 | $16324 | $16324 |F16324 | $16324 516324 $16.324 $1e.324 F1e.324 F16.324 F1e324
SALDO MEMNETTAL -5 1.364 -ET704 -F 44 Fele F1276 | $1.938 | $£2.59 $3256 $3.91s f4.578 F5236 Fs5.896
ACTIMNWIILADO -5 1.364 -5 2.068 F2111 | %1495 -F219 F1717 | $4.313 57569 F11.486 Fle.062 F21.298 $27.1594
CAPTTAT, F2.111



ANEXO 10




ANEXO 11

DETALLE DE COSTOS DE PRODUCCION

4
5 ATNO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO S ANO®& ANO 7 ANOS ANO 9 ANO 10

B Costo por unidad $524 $537,10 $557,78 $579,25 $ 601,55 $ 62471 $ 648,77 $ 67374 $ 699 63 $726,62

7 Unidades adquiridas 264 264 264 264 264 264 264 264 264 264

8 Total de Costo $13833600|$14179440 | $14725348 | $15292274 | $15881027 | $164.924 46 |$171.27406 | $177.868,11 | $184 716,03 | $191.827 60
g |

10

11 |Indice Inflacionario estimal) 2,5U%|




ANEXO 12

INFLACION

PREMIO AL RIESGO

TMAR

INVERSIONISTAS

0,03

0,05

0,0815




