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RESUMEN

El presente trabajo para titulacion tiene como objetivo central la propuesta y
evaluacion del negocio de economia compartida “Go2Parking”, soportado en una
plataforma digital que permita a los conductores buscar, reservar y pagar por un
estacionamiento, mientras que los propietarios de parqueos puedan gestionar sus

espacios adecuadamente en el centro de Guayaquil.

Inicialmente, se realizd una investigacion exploratoria y una cualitativa, ambas
permitieron conocer de primera mano opiniones y preferencias de los potenciales
usuarios de la plataforma propuesta. El estudio del mercado mostr6 un alto interés de los
conductores para utilizar la plataforma presentada, al igual que los potenciales

arrendadores de plazas de estacionamientos.

Ademas, para el cumplimiento del objetivo central del trabajo, se marcaron
objetivos especificos, partiendo desde la identificacion del problema para luego realizar
la propuesta de negocio, tomando como base los resultados obtenidos de la
investigacion de mercados, posteriormente se validé la viabilidad y rentabilidad del
negocio mediante un flujo de caja e indicadores como VAN, TIR y periodo de
recuperacion. Finalmente se identificaron los riesgos y las oportunidades de mejora

mediante un analisis de riesgos.

El negocio propuesto es creado a partir de un modelo de economia compartida,
una solucién tecnoldgica y financieramente viable, surge de una busqueda para combatir
la problematica de la congestion vehicular del centro de Guayaquil debido a la escasez
de espacios de estacionamientos, al mismo tiempo que se disminuye la contaminacién
vehicular.

Palabras clave: Economia compartida, congestion vehicular, investigacion de

mercados, tecnologia.



ABSTRACT

The main objective of this degree project is the proposal and evaluation of the
shared economy business "Go2Parking", supported by a digital platform that allows
drivers to search, reserve and pay for parking, while parking owners can manage their
spaces properly in Downtown Guayaquil.

Initially, an exploratory and qualitative research was carried out, both allowed to
know first-hand opinions and preferences of the potential users of the proposed platform.
The market study showed a high interest of drivers to use the platform presented, as well

as potential lessors of parking spaces.

Also, for the fulfillment of the main objective of the work, specific objectives were
set, starting from the identification of the problem and then carrying out the business
proposal, based on the results obtained from the market research, later the viability and
profitability of the business was validated through a cash flow and indicators such as
NPV, IRR and payback period. Finally, the risks and opportunities for improvement were

identified through a risk analysis.

The proposed business is created from a shared economy model, a technologically
and financially viable solution, it arises from a search to combat the problem of vehicular
congestion in the center of Guayaquil due to the shortage of parking spaces, at the same

time as vehicle pollution is reduced.

Keywords: Shared economy, traffic congestion, market research, technology.
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CAPITULO 1

1. INTRODUCCION

El congestionamiento vehicular en el mundo ha sido objeto de estudio desde hace
varias décadas, pues no solo se trata de reducir el trafico vial sino también reducir los
contaminantes atmosféricos, es de conocimiento general que los vehiculos automotores
son los principales proveedores de poluciéon y de gases de efecto invernadero. Con el
paso de los afios, tanto la demanda como la oferta de medios de transporte ha
incrementado, un ejemplo de esto es que, en noviembre de 2020 la venta de motocicletas
aumentd en un 36% en comparacion con el afio anterior (AEADE, 2021), todo esto se
dio debido al aumento de las entregas a domicilio, la creacion de nuevos
emprendimientos, el aumento del desempleo y como una medida de bioseguridad
tomada por quienes no quieren movilizarse en transporte publico en medio de la

pandemia.

Segun el indice del Trafico Global de Inrix, el cual analiza la movilidad en 200
ciudades de 38 paises, para el afio 2019, Guayaquil se colocé entre las 25 ciudades con
mas trafico en el mundo, es por esto que se han tomado diversas acciones como el Pico
y Placa en la ciudad de Quito, sin embargo, no se pudo controlar el problema en su
totalidad (INRIX, 2019).

El congestionamiento vehicular afecta a la mayoria de ciudades grandes de todos
los continentes, donde los ciudadanos que laboran en los aledafios de los sitios con
mayor congestion son los mas afectados, pues tienen que salir con mucho tiempo de
antelacién para conseguir un estacionamiento cercano a estos lugares, es asi que, la
propuesta de aplicaciones moviles para reservar estacionamientos es un negocio
potencial, este nuevo escenario tecnolégico del mundo hoy esta en crecimiento y la
reserva de espacios y viajes programados con anticipacion estdn cada vez mas

presentes en los usuarios (Caicedo, Lopez, & Veiga, 2015).

1.1Descripcion del problema
En Guayaquil, las autoridades se preocupan constantemente por plantear
soluciones que contribuyan de manera positiva y eficiente la movilidad de los ciudadanos
dentro de la ciudad, sin embargo, el desarrollo urbano se ve rebasado por el incremento

de medios de transporte. Los conductores de mas de 190.000 vehiculos que circulan
1



todos los dias en el centro de Guayaquil para velar por sus actividades diarias, anhelan
hacer todo de manera ordenada, rapida y comoda, sin embargo, esto cada dia se

complica mas por la falta de estacionamientos.

El aumento de trafico vehicular, especialmente en dias habiles de la semana y en
los horarios conflictivos que, segun la Agencia de Transito Municipal son entre las 06:00
- 09:00 y de 17:00 a 20:00 (Pesantes, 2019) se debe en gran parte a aquellos
conductores que no saben realmente donde estacionarse. Desafortunadamente los
espacios disponibles estan solo para los que llegan mas temprano al sector e incluso
muchas veces se encuentran ocupados por personas “cuida vehiculos” o “parqueadores”
informales, estas personas alquilan los espacios de estacionamiento publicos y cobran
montos injustos, a falta de otra opcién, las personas tienen que dejar sus vehiculos en
dicho lugar sin tener certeza de quién es la persona que termina cuidando su auto, pero

el verdadero problema es la escasez de estacionamientos disponibles en el sector.

La introduccion de una plataforma digital de economia compartida en la ciudad de
Guayaquil pretende erradicar el problema anteriormente mencionado, evitando asi la
demora en la busqueda de parqueos en la ciudad, minimizando el gasto por gasolina en

los conductores y ayudar al medio ambiente, reduciendo el congestionamiento vehicular.

1.2 Justificacion del trabajo
El presente trabajo nace con la intencién de identificar las oportunidades que
puedan generar un impacto positivo en la movilidad de los ciudadanos concurrentes del

centro de Guayaquil.

Se afronta las problematicas que genera la poca oferta de estacionamientos en la
ciudad, entre ellas los altos precios ya que, en los parqueos privados los precios van
desde $1,25 a $2,00 la hora o fraccion, este valor encarece el viaje para las personas
gue trabajan en el sector, lo minimo que se paga por un parqueadero privado son $40,00
a la semana y por otro lado, las tarifas de cuidadores del area publica que deberia ser
gratuita es de $1,25 y $1,50. (El Universo, 2017)

Asi mismo, se hace notable la inseguridad que sufren los propietarios de los
vehiculos al dejarlos en la via publica, pues no les ofrecen ningun tipo de garantia sobre
los vehiculos y se presenta la probabilidad de roces o choques, por su parte, en la



mayoria de parqueos privados se les pide a los conductores que dejen las llaves de su

auto en el parqueadero, lo cual ocasiona inseguridad en el conductor.

Todo esto viene con sus respectivas consecuencias, pelear con los demas
conductores por un espacio, crear una doble fila de parqueos en las calles, parquear en
lugares prohibidos o en zonas lejanas de donde se desea ir, estacionarse en lugares
pequefos e incomodos, entre otros, esta situacion produce un gran estrés y presion en

la salud de las personas, ademas de las posibles multas por infracciones cometidas.

El sector seleccionado para la investigacion es de alta concurrencia de vehiculos
y por tanto existe un alza en la demanda de estacionamientos. Asi, se busca explorar la
oportunidad de conectar a los conductores necesitados de estacionamientos con
personas que vivan en lugares cercanos a estas zonas y que cuenten con espacios

disponibles para arrendarlos generando un ingreso extra en su bolsillo.

Se ha evidenciado que en el centro de Guayaquil existen 2.200 parqueaderos
publicos que son tarifados en areas regeneradas como el Malecon Simén Bolivar, la
Plaza Rodolfo Baquerizo, Puente Velero y Plaza La Bota, ademas existen 3.800
estacionamientos en la via publica y 1.200 dentro de estacionamientos privados
principalmente en edificios. En el centro de Guayaquil ingresan 190.000 autos a diario y

solamente existen 7.200 parqueos autorizados (Robles, 2019).

La ATM ha ejecutado planes y tiene otros a corto y largo plazo para combatir el
problema de los estacionamientos, que argumentan expertos en urbanismo, es uno de
los mas grandes factores que ha impedido el desarrollo del centro de Guayaquil. El
director de planificacion de Transito de la ATM, Fernando Navas, sostiene que es urgente
ampliar el total de parqueaderos del centro, en la periferia o lugares cercanos y
conjuntamente con esto peatonalizar algunas calles, potencializar el transporte publico

de la zona y la seguridad (Robles, 2019).

Los estudios de los expertos en el tema de urbanismo y transporte vehicular en
conjunto con las autoridades a cargo de los planes de mejora aseguran que esto es un
problema que no debe resolverse “parchando” los pequefios problemas del sector sino
mas bien desde lo macro, por ejemplo, implementando una alianza con empresas
externas que optimicen los parqueaderos disponibles o implementando nuevos modelos

de negocio.



Por lo antes mencionado, se propone el disefio de una aplicacion maovil o
plataforma web de economia compartida que permita a los duefios de espacios con
potencial de estacionamientos generar un ingreso como arrendadores y a los

conductores otorgarle mas seguridad y conveniencia a la hora de estacionar su vehiculo.

1.3Alcance de la investigacién
La presente investigacion es un estudio de prefactibilidad para la implementacién
de una plataforma digital que permita reservar estacionamientos en el centro de la ciudad
de Guayaquil, comprende la utilizacion de una investigacion cualitativa y cuantitativa
sobre el nivel de satisfaccion de la experiencia de los ciudadanos con autos concurrentes
del centro de Guayaquil junto con sus expectativas y disposicion a utilizar un nuevo

modelo en el servicio de estacionamientos en el sector.

En este trabajo no se revisaran a detalle recursos técnicos de la implementacion
de la plataforma como plataformas de desarrollo, freamworks del desarrollo, diferentes

herramientas nativas, entre otras.

Debido a que este tipo de economia compartida es relativamente nueva en
Guayaquil, la informacioén que se tomara como guia seran datos historicos de como ha
ido desarrollandose este negocio internacionalmente, con un enfoque principal en
ciudades que cuenten con caracteristicas similares a las de la ciudad de Guayaquil. Los
resultados financieros como TIR, VAN y Payback del negocio seran medidos hasta el
afno 2026.

1.40bjetivos
1.4.1 Objetivo general

Desarrollar una propuesta de negocio de una plataforma digital colaborativa que
permita publicar, promocionar y reservar estacionamientos mediante un estudio de
mercado y analisis financiero para determinar su factibilidad de introduccion en el

centro de Guayaquil.

1.4.2 Objetivos especificos
1. Identificar la magnitud del problema de la falta de estacionamientos en el centro

de Guayaquil a través de una investigacion de mercado.



2. Proponer el negocio de economia compartida GO2PARKING basado en las
necesidades identificadas en la investigacion de mercados previa, con el fin de
ajustar el modelo de negocio a las preferencias de los consumidores.

3. Determinar la viabilidad y rentabilidad del negocio digital en Guayaquil a través de
una valoracién financiera proyectando indicadores como VAN, TIR y payback.

4. Identificar las oportunidades de mejora con base a posibles futuras tendencias
con la finalidad de gestionar cualquier riesgo que podria afectar al negocio y su

rentabilidad.

1.5Marco tedrico

1.5.1 Antecedentes del sector

La economia mundial viene sufriendo grandes cambios, los cuales han llevado a
gue la economia tradicional basada en un hiperconsumismo se vea amenazada y
desplazada por una nueva tendencia econémica basada en un consumo inteligente y
sostenible, un consumo que se preocupa por no utilizar mas de lo que sea necesario, un
consumo basado en la colaboracion y en el empleo de aquellos bienes ociosos. Este
nuevo fendbmeno se deriva de la crisis econdémica que estaba afrontando el mundo en la
Ultima década, el apogeo de las redes sociales y el comportamiento participativo en
Internet, consolidando una nueva estrategia de negocio que permite llegar a mas

personas de una manera mas rapida y efectiva (Sarmiento & Garcés, 2017).

El consumo colaborativo o economia compartida se define como una interaccion
entre dos 0 mas sujetos, en algunas ocasiones manifestado a través de medios
digitalizados, que satisface una necesidad real o potencial, a una 0 mas personas
(Zomer, 2016).

Entre los principales modelos de economia compartida que se encuentran
presentes en Ecuador estan Uber y Airbnb, el primero se enfoca en la movilidad por
medio de automoviles y aplicacion movil, el segundo busca entregar al cliente un lugar
donde pasar una o varias noches mediante una pagina web y/o aplicacién mévil, lo que
tienen en comun ambos modelos ademas de haber sido creados internacionalmente, es
gue buscan abrir un nicho de mercado donde los nuevos paradigmas tecnolégicos y de

innovacion sean quienes muevan la economia en los sectores productivos.

El estudio “Development of the collaborative economy in Ecuador” de la Revista

Multidisciplinaria de Investigacion Cientifica, sostiene que, a pesar de que las
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autoridades ecuatorianas han buscado que los habitantes del pais conozcan mas de
cerca las actividades de economia colaborativa con el fin de que puedan emprender y
diversificar la matriz productiva, donde la economia del Ecuador no solo dependa de los
recursos primarios como es el petroleo, sino mas bien se abra un abanico de
posibilidades y se vea reflejada la sostenibilidad y sustentabilidad a través de procesos
amigables con la sociedad, medio ambiente y sectores en proceso de desarrollo
promover la economia colaborativa en el pais, este tema sigue siendo desconocido en

los ciudadanos (Sanchez & Moreno, 2019).

Como resultado en el estudio mencionado en el parrafo anterior, se encontré que
en Ecuador, la economia compartida se comprende en un 23% de la actividad de
transporte y un 23% de la actividad de compartir espacios, el restante se distribuye en

servicios, finanzas y alimentacion.

SECTORES DONDE OPERA LA ECONOMIA COLABORATIVA

MmEspacio mfinanzas mbienes Alimentacion ®Servicios M Transporte

Figura 1. Sectores donde opera la economia colaborativa en Ecuador.

Obtenido de: Revista Espirales. Desarrollo de la economia colaborativa en Ecuador

Por otra parte, el centro de la ciudad de Guayaquil es conocido como la mayor
zona comercial, en esta zona se desarrollan diversas actividades como la venta de
ceramicas, ropa, alimentos, aparatos electronicos, articulos para automoéviles, entre
otros, dichas actividades provocan una alta afluencia de ciudadanos, lo que conlleva a
que la demanda de estacionamientos sea el triple de los existentes y consigo, el

incremento en el congestionamiento vehicular.



Sectorizacion de negocios

Calle Rumichaca, desde Coldn
hasta Agusre (venta da colchones)

e Calle Venezuela, desde Arfiepara
hasta avenida Quito (parbntes y
luces fed)

o Calle Gdmez Renddn (Aleedo y
Lizardo Garcia): zona de manachis
y venta de guitanas

© Cuacels La Garzota (mvadoras)

o Cudadela La Garzota (oficinas de
cooperatvas interprovinciales)

e Catles Pedro Carbo y Aguirre
(2ona de cauchos y troseos)

o Parque Chule, Noguchs y Capetén
Najera (20na de nsumas para
Mascotas).

© Averdia Detta (copadoras)

0 Calles Escobado y Loja
(luneranas)

@ Calle Cuenca, desde
Rurmechaca hasta B 11 (venta o2
muebies)

0 Cafle Ayacucho, desde Esmeraldas

Calle Portete, desde la 8 hasta la
42 (200 oe ferretenias y
ebanistenia),

0 Mercado de las Cuatro
Manzanas: Huancavilca, 6 de
Marzo, Pio Montifar, Franco
Dévilta {venta de (ties escolares
y uniformes)

Avenida Machala, desde Hurtado
hasta Calcuchima (venta de
cerdmicas).

La Ria, desde Bolivia hasta
Venezuela (astilleros).

Q Calle Alejo Lascano, desde
avenida Quito hasta Xamena
(distribuidoras farmacéuticas)

@ Calle Los Rios, desde Ayacucho
hasta Portete (venta de
productos quimicos).

Cafte Clemente Ballén, desde
Rumichaca hasta Garcia Aviés
(joyerias).

Ciudadela La Garzota (locales
para fiestas infantiles).

hasta 2 1S Tambeén las calles
.)3)&;'!25 Pedro Pablo E(;&T!e.' y LA@GARZOOT“
Huancawica (verta de repuesios o
para autos)
@ Calle 17, desde Gémez Renddn
hasta Huancaviica (venta de AEROPUERTO
lantas)
%
%,, LA ATARAZANA
BELLAVISTA
FERROVIARIA 9de Qo
19
Q HO QS
© D0
@ %
%0 o
(16}

Figura 2. Sectorizacién de negocios.
Obtenido de: El Universo

El congestionamiento vehicular en Guayaquil es un problema que ha ido
avanzando con el paso de los afios, en noviembre de 2013 el Comité Civico Pro Centro
de Guayaquil se reunid junto a la Camara de Comercio de Guayaquil, Cadmara de
Turismo, Asociacion de Importadores y Comerciantes de Guayaquil para tratar el tema
de parqueos en el centro de la ciudad, la propuesta fue incrementar los espacios con el

fin de rescatar al Centro de la ciudad y generar mas comercio mediante la
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implementacion de edificios de estacionamientos, se propuso también que los
automaoviles municipales tengan sus bases fuera de la zona ya que, segin moradores

estos automotores provocan en gran parte el congestionamiento.

Otra de las propuestas en dicha reunion fue definir aquellos lugares del centro
cuyos espacios no estan siendo utilizados, como lo son los locales que conforman las
calles Olmedo, Colon, Machala, Julidn Coronel, Rocafuerte, Loja y Malecén, con el fin de
convertir estos sitios en nuevos estacionamientos, sin embargo, no se ejecutd ninguna

de estas alternativas (El Telegrafo, 2013).

Segun Diario El Universo, existen usuarios que deben usar Metrovia o Taxis para
llegar al centro de Guayaquil debido a la falta de parqueos y a las altas tarifas cobradas
por los “cuidacarros”, quienes fijan tarifas minimas a pesar de que los estacionamientos
sean en la via publica, es decir, deberian ser gratuitos. Asi mismo, hay quienes pierden
hasta 30 minutos en la busqueda de un parqueo y siendo multados con el 30% del salario

basico unificado por formar doble columna en el sector centro de la ciudad.

El problema de la falta de estacionamientos en el centro viene desde hace
aproximadamente 35 afios cuando comenzé a incrementarse el parque automotor, que

anualmente crece entre 20.000 y 25.000 vehiculos. (El Universo, 2017)

1.5.2 Bases teodricas
=  Sector terciario

Mas conocido como Sector de Servicios, constituye todas aquellas actividades
economicas que comprenden el desarrollo de servicios demandados por la poblacién

(Caballero, 2016). Dentro de estas actividades se encuentran:

Comercio, tanto para mayoristas como para minoristas.
Servicios financieros

Servicios juridicos y legales

Turismo y hosteleria

Educacién

Sanidad

Transporte

Servicios PuUblicos

AN N NN Y U N NN

Ocio y cultura



v Medios de comunicacion

v' Servicios de telecomunicaciones

Para el andlisis del presente estudio, se contemplard el sector terciario de
transporte terrestre, el mismo que es utilizado sobre todo para el desplazamiento a las
zonas de trabajo o comercio, este tipo de transporte en Guayaquil posee problemas de
dificil solucién, lo que provoca grandes atascos y embotellamientos, ademas de
problemas como: falta de aparcamiento, graves accidentes, stress, caos circulatorio,
entre otros. A pesar de esto, sigue siendo el medio transporte mas habitual en todo el
mundo (Socialhizo, 2018).

= Economia Compartida

El modelo de economia compartida se basa especificamente en unir a quien
ofrece un producto/servicio con quien lo necesita haciendo uso de la tecnologia vy, por
consiguiente, del internet, es comun en este modelo que luego del intercambio del bien
0 servicio ambas partes sean evaluadas con el fin de crear una reputacion como una

bandera que indique al resto de usuarios con qué tipo de personas se estan conectando.

Este sistema colaborativo posee varios tipos de relaciones, uno de ellos y el que
corresponde a la presente investigacion es el consumo colaborativo, el mismo usa las
plataformas digitales por medio de las cuales todos los usuarios se llegan a poner en
contacto con otros para realizar el intercambio de los bienes, servicios y articulos
(Gestion.org, 2017).

= Competencia directa.

1. Parqueaderos privados: Son sitios que ofrecen el servicio de estacionamientos
autorizados y seguros a los diferentes vehiculos por una tarifa determinada, entre

los principales se tiene:

Parqueo Positivo: Compafia ecuatoriana fundada hace 13 afios, la cual
garantiza la disponibilidad del parqueo, el descongestionamiento de carreteras,
comodidad al encontrar estacionamiento cercano al area que se busca, a partir del uso
de parquimetros cuyas tarifas dependen del lugar donde se encuentre, los cuales estan
en Guayaquil, especificamente en Urdesa, Puerto Santa Ana, Alborada y Kennedy Norte,
en la parte trasera del edificio World Trade Center, con valor de tarifa de 0.25 ctvs por

15 minutos y en Samborondodn, exclusivamente en las avenidas del sector comercial de
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Los Arcos, donde esta situado el centro comercial Riocentro Entre Rios, Village Plaza,
edificio Xima, y Clinica Kennedy tarifa de 0.20 ctvs. por 12 minutos, donde estos pagos
se dan por medio de monedas de $0.05,$0.10, $0.25 y $1 ddlar, con tarjetas recargables,
y pagos en linea a partir de la plataforma movil Park. También brinda un servicio de
asistencia en sitio donde trabajadores uniformados de Parqueo Positivo solucionarén las

diferentes inquietudes con de los usuarios.

Parqueadero del Centro Comercial Mall del Sol: El Centro Comercial Mall del
Sol pertenece al Consorcio Nobis, el cual forma parte de la Ciudad del Sol, un desarrollo
comercial, empresarial y turistico donde existen torres de oficinas, hoteles, centro de
negocios, ofrece un area del estacionamiento para diferentes vehiculos, a partir del cobro
de tarifa de parqueo por una estancia de mas tres horas y un minuto de estar en el centro

comercial, cuyo valor por hora o fraccion es de $1.25.

Parqueadero de Plaza Quil: EI Centro Comercial Plaza Quil tiene 25 afios de
historia y trayectoria, que esta conformado por diferentes locales e islas, y tiene un area
de estacionamientos para sus clientes y personas externas, el cual, a partir de los 30
minutos, cobran una tarifa a los usuarios de $1.30, sin embargo, ofrece un lapso gratuito
de dos horas por medio de la presentacién de facturas del consumo minimo de $5 en Mi

Comisariato.

Parqueadero La Merced: Estacionamiento privado de vehiculos, ubicado en las
calles La Merced y Junin en el centro de Guayaquil, los cuales brindan un servicio de
estacionamientos seguro, autorizado y las 24 horas al dia, a partir del cobro de una tarifa
de $1.50 por hora.

2. Parqueaderos publicos: Lugares de estacionamientos que se ofrecen por el
municipio de la ciudad, el cual cobra una tarifa para aparcar distintos vehiculos de

los usuarios por fracciones u horas, estos pueden ser:

Parqueadero del Malecén Simén Bolivar: Parqueadero estd formado por un
sistema automatizado, que brinda un servicio agil y de calidad, donde existen cajeros
automaticos de pago en sitios estratégicos y tiene sensores de ocupacion para que los
usuarios se dirijan a estos lugares de estacionamiento de forma &gil y precisa, cuya tarifa
es $1.50 por fraccion.
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Parqueadero Malecén del Salado: Area de estacionamiento de vehiculos, que
esta conformado por cajeros automaticos, donde se hacen los respectivos pagos por el
aparcamiento del vehiculo, el cual por ser una hora o fraccién es de $1.50, y $100
mensuales, también tiene un sistema de sefalética luminosa de letreros led para mostrar

la disponibilidad de los parqueos.

= Competencia indirecta:

1. Cuidadores informales de vehiculos: Son personas o individuos que se
encuentran ubicados en ciertas zonas de las calles mas transitadas de la ciudad
como el Centro, Urdesa, Alborada, cuya funcién es ayudar al conductor a parquear
su vehiculo, y a su vez vigilarlo durante el tiempo que el usuario lo deje
estacionado, los cuales cobran un valor desde $0.50 hasta $2 segun el tiempo de

estacionamiento.

A partir de la lista mencionada de competidores, se establece que los principales
competidores son el servicio de Parqueo Seguro por uso de parquimetros, y los
parqueaderos publicos, privados y los cuidadores informales, donde cada uno puede
funcionar como producto sustituto porque satisfacen las mismas necesidades del cliente
gue es la busqueda de estacionamientos vehiculares en la ciudad. Con respecto a
alianzas con organizacion no competidora, se podria formar una alianza con alguna
empresa de seguros en el futuro debido a que se quiere resguardar la seguridad del
usuario, vehiculos y sus pertenencias en el caso de dafios o perjuicios que se encuentren

ajenos al duefio y tipos de la propiedad donde se adquiera el estacionamiento.

Por otro lado, es relevante mencionar que, esta tendencia de economia
compartida se ha posicionado muy fuerte en varias partes del mundo, principalmente en
ciudades muy grandes, por ejemplo, PrimoSpot Parking es una aplicacion disefiada para
dispositivos con sistema iOs que permite rentar garajes Yy bicicletas en las ciudades de

New York y Boston.

En Peru, funcionan las plataformas Dopi y Parkner, estas buscan conectar a
aguellas personas que dejan sus cocheras sin usar gran parte del dia con aquellos que
necesitan parquear por una zona cercana, publicar en estas plataformas no tiene costo

y cada uno tiene la posibilidad de fijar su propio precio y tiempo de alquiler.
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La plataforma WheelsHouse también entra en este grupo que busca solucionar el
problema de la falta de estacionamiento, en septiembre del 2019 contaba con mil
guinientos usuarios en su base de datos y las ciudades de operacion son Bogota,
Medellin, Cali y Bucaramanga, otras opciones de este modelo de negocio en Colombia
son Nidoo y Parkcero ambas tienen las mismas caracteristicas de WheelsHouse,
permiten reservar parqueos para carros, bicicletas y motos, ofrecen un servicio por dia y
mensual, estas aplicaciones aseguran a los usuarios ahorrar hasta un 50% frente a los
parqueaderos comunes. Queo, aplicacion movil colombiana posee convenios con
empresas de forma que, los colaboradores de dichas empresas obtengan beneficios y
descuentos especiales por dejar sus vehiculos en los estacionamientos que ofrece la

aplicacion y por referir nuevos usuarios (Elejalde, 2019).

ALTERNATIVAS PARA ENCONTRAR PARQUEADEROS
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Figura 3. Alternativas para encontrar parqueaderos en Colombia.

(Elejalde, 2019)
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1.6 Metodologia
En esta parte del presente trabajo se busca definir los procedimientos a seguir y
las herramientas a utilizar para recopilar la informacion necesaria que permita dar
solucion al problema de la falta de estacionamientos en la ciudad de Guayaquil. Mediante
una matriz metodoldgica se definieron las siguientes metodologias, las cuales seran

explicadas en cada uno de sus respectivos capitulos:

e Investigacion de mercado exploratoria
e Investigacién de mercado concluyente
e Marketing Mix

e Andlisis financiero

e Analisis de riesgos
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CAPITULO 2

2.  ANALISIS DEL ENTORNO

2.1  Andlisis Micro Y Macro Del Sector

Estos andlisis son de suma importancia para poder conocer sobre los factores y
los participantes del sector en el que se esta desarrollando en el presente trabajo. Luego,
una vez que se tenga una mejor nocion del contexto micro y macro que tendra la
propuesta de este trabajo. Se validan oportunidades existentes y potenciales, para asi

poder tomar las decisiones mas acertadas y con menos riesgo.

2.1.1 Analisis del microentorno
Microentorno hace referencia a todos esos factores que estan directamente
relacionados con la empresa a analizar, de tal forma, son esos factores que sus
alteraciones interfieren directamente con las operaciones de la empresa. Es un andlisis
efectuado para validar datos y caracteristicas de clientes, proveedores, competidores y

asi identificar el potencial de la empresa dentro de un determinado sector o industria.

2.1.1.1 Las cinco fuerzas de Porter
Es un método creado por Michael Portero, que sefiala cinco fuerzas primordiales
en el microentorno de una empresa para obtener informacion de los objetivos, recursos

y la rentabilidad a largo plazo de la misma. (Fernandez, 2006)

Fue considerada para el presente trabajo ya que, al ser un nuevo modelo de
negocio propuesto, es de suma importancia validar datos de los competidores y conocer
las estrategias que estan siguiendo, ya que seran necesarias a la hora de tomar
decisiones en el nuevo negocio. La minimizacion de riesgos también se vera beneficiada

con este analisis.

o Amenaza de los nuevos entrantes
El sector del servicio de estacionamientos presenta algunas barreras que limitan
la participacion de muchos nuevos entrantes al mercado:

- Nivel intermedio-alto de inversion requerida:

Ser participante del sector de estacionamientos de la ciudad de forma legalizada
implica una inversion intermedia-alta tanto en infraestructura de espacios adecuados
para convertirlos en estacionamientos como en los requerimientos legales para hacerlo.
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Por otro lado, estacionar carros de manera informal en las calles del sector es muy
barato, pero cada vez este proceso se vuelve mas complicado por el incremento de

vehiculos en la ciudad.
- Acceso a proveedores:

Si buscar un espacio disponible para un auto en el centro de Guayaquil es dificil,
buscar un espacio para que funcione como estacionamiento de varios automoviles, es el
doble de dificil. Es por eso que, el problema de la falta de estacionamientos en el centro
de la ciudad no se soluciona creando mas parqueos, sino mas bien unificando aquellos

espacios existentes en una misma plataforma que esté al alcance del usuario.

Con una correcta inversion en marketing y publicidad del modelo de negocio se
logrard acceder a quienes proveeran los espacios para operar dentro de este tipo de

economia compartida.
- Economias de escala

La capacidad que existe para distribuir los costos fijos en el sector de
estacionamientos, la utilizacion de infraestructura tecnoldgica, un personal capacitado
para manejar las operaciones de la empresa, son algunas condiciones que se deben
conocer para poder distribuir los costos totales a los estacionamientos, los competidores
entrantes deberan tener en cuenta esta desventaja en costos y sera una amenaza en su

ingreso.

La entrada de nuevos competidores en el sector se ve afectada por el acceso a el
pago de predios para la implementacion de estacionamientos. En esta situacion, los
nuevos entrantes deberan limitarse a tener una cierta cantidad de estacionamientos en
el sector, las empresas tendran que realizar esfuerzos mayores para incrementar su

capacidad y ampliar su red de espacios de estacionamientos.

En general, el ingreso de nuevos competidores es inevitable, y aunque tenga
barreras fuertes, estas aplican para competidores grandes, siempre existe la posibilidad
de que una empresa fuerte del mercado internacional o nacional ingrese al mercado con

nuevos modelos de negocios.

En la siguiente tabla se presenta de forma mas detalla la amenaza de los nuevos

entrantes:
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Tabla 1. Amenaza de Nuevos Entrantes.

Empresa entrante

Ofrece:

Amenaza:

Barrera de entrada:

SSPOT

EMOV

EPMMOP

CNT

Solucién integral para parquear y
mejorar la movilidad, hecha para
los conductores, estacionamientos
y personas que rentan sus

parqueaderos en la ciudad de

Quito.
Ofrece una aplicacion digital
denominada Apparquear, busca

brindar un servicio cémodo y
eficiente a los usuarios del Sistema
Rotativo Tarifado en la ciudad de
Cuenca a partir de un pago de
$0.25 por 30 minutos.

Desarrolla y  gestiona las
aplicaciones moviles con respecto
ala movilidad en la ciudad de Quito
como QuitoAppy Movilizate Uio, y
SEQ, que permite consultar la lista
de estacionamientos municipales
con sus ubicaciones por medio de
un mapa para identificar la
disponibilidad de plazas libres
donde ofrecen tarifas de $0.75 por
hora de 06:00 a 18:00 y $0.90

desde las 18:00 hasta06:00.

Servicios de telefonia local,

regional e internacional, acceso a
internet estandar y de alta
velocidad, de television satelitaly
territorio

telefonia movil en el

nacional ecuatoriano.

Amenaza alta porque lleva
alrededor de 4 afios en el
mercado, funciona en
Parqueaderos de restaurantes

y locales de Quito.

Amenaza baja, debido a que
se la presento al mercado a
inicios del afio pasado y solo
funciona en

estacionamientos que forman
rotativo

parte del sistema

tarifado en Cuenca

Amenaza baja, esto se debe a
su corto tiempoen el mercado
donde se la presento a
mediados del afiopasado y solo
funciona en estacionamientos

municipales.

Amenaza mediadebido a que

es una empresa con
experiencia en realizar
estrategias con otras

empresas para formar nuevas

alianzas.

Diferenciacion del servicio que
ofrecen debido a que existen
aplicaciones y paginasweb de la
misma indole pertenecientes al

municipio de Quito.

Barreras econdémicas, se

requiere de wuna inversion y
mantenimiento en el mercado, el
cual requiere de largos periodos
de espera para su aprobacion
debido aque es una entidad del

Estado.

Necesidades de capital, donde
se requiere de grandes
inversiones para lograr competir
desde el primer momento a partir
de inversiones en desarrollo de

investigaciones.

Fuente: Autores.
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o Rivalidad Competitiva

En el mercado Guayaquilefio de estacionamientos existen algunos competidores,
sin embargo, ninguno bajo el mismo modelo de negocios, a continuacion, se planteara

competidores directos e indirectos del negocio:
- Competidores directos:

En este grupo de competidores directos se observa a Parqueo Positivo,
parqueaderos privados como el del centro comercial Mall Del Sol y PlazaQuil,
parqueaderos publicos del sector como Parqueadero del Malecén Simén Bolivar y
Parqueadero de Malecon del Salado.

Estos espacios de estacionamientos son considerados competidores directos por
el hecho de que se manejan satisfaciendo la misma necesidad, que es brindar seguridad

a los vehiculos a un precio razonable.

Asi mismo, es importante mencionar nuevamente que en la ciudad de Guayaquil

no existe otra plataforma bajo el mismo modelo de negocio.
- Competidores indirectos.

Para este grupo de competidores se ha identificado a los cuidadores informales de
vehiculos, aplicaciones mdviles con similar modelo de negocio en paises vecinos e incluso
en otras ciudades del pais. Aplicaciones como Dopi y Parkner en Pert y WheelsHouse en
Colombia representan una competencia a tener en cuenta por su cercania y probable

expansiéon a paises vecinos.

Adicionalmente, se considera también como una competencia indirecta al
transporte publico como Metrovia, buses urbanos, servicios de puerta a puerta como Uber
y demas que hacen que el usuario prefiera dejar su vehiculo en casa para agilizar su

llegada al sector.

. Poder de negociaciéon de los proveedores

Para la industria de plataformas digitales los proveedores, por lo general, se

segmentan en tres grandes grupos:

Hardware: Son los que proveen todo lo relacionado a equipos fisicos,

computadores, servidores, sistemas de redes, entre otros. El poder de negociacion de
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este grupo es bajo ya que en la ciudad existe una alta oferta para comercializacién e

instalacion de estos equipos y precios bajos.

Software: Toda la parte intangible del negocio esta en las manos de los
proveedores de software, desarrollo y mantenimiento del software, administran y cuidan
servidores, entre otros servicios que ofrecen. Es correcto decir que el poder de
negociacion de estos proveedores también es bajo porque alrededor del mundo existen
varios proveedores que podrian desarrollar y brindar los principales atributos como: un
espacio virtual, nombre de dominio, hosting, la adquisicion de licencias de desarrollos de

Google Pay y App Store, es decir, todo soporte necesario para la plataforma propuesta.

Por otro lado, los proveedores de estacionamientos para el presente trabajo se
encuentran en el sector del centro y tienen baja concentracion, como lo son las personas
con espacios disponibles para estacionamientos de diferente tipo. Mantienen un poder de
negociacion medio ya que se pretende que signifique una oportunidad de generar ingresos
extras para ellos, sin embargo, al ser vitales para el funcionamiento del negocio tienen

cierto poder de negociacion.

o Poder de negociaciéon de los clientes

Los usuarios de la plataforma tienen un poder medio de negociacion, pues la
plataforma propuesta es la que dispone los espacios disponibles cercanos al punto que
los usuarios necesitan dejar sus vehiculos seguros, en este sector de Guayaquil los
espacios son escasos Yy seran ofertados a una relacion costo-beneficio mas atractiva que

la competencia.

Por tanto, la capacidad de negociacion de los clientes es directamente proporcional
a la cantidad de espacios de estacionamientos disponibles por la competencia, ademas,
el pargue automotor del mercado crece a un acelerado ritmo, en el sector circulan
diariamente 190.000 vehiculos y esto magnifica la necesidad de espacios para estacionar
los vehiculos. A pesar que, existen un gran numero de competidores y sustitutos que
tienen experiencia en la entrega de servicios de estacionamiento, estos aun no se han
enfocado en la gran cantidad de tiempo que toma conseguir un estacionamiento, por tal
motivo, el presente servicio garantiza la reduccién de hasta 20 minutos de espera en

obtener un estacionamiento, ofreciendo un servicio eficiente y seguro.

o Amenaza de servicios y productos sustitutos
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Los parqueaderos no poseen un sustituto directo, el espacio para estacionar
vehiculos es Unico y de momento en el sector no existe otra modalidad para estacionar

vehiculos que no necesite un espacio fisico.

El principal servicio sustituto de la propuesta son los brindados por el municipio de
Guayas y parqueaderos privados, sin embargo, la mayoria de estos lugares mantienen
tiempos y tarifas no muy comodas para las personas que laboran en las inmediaciones

del sector y deben guardar su vehiculo por largas jornadas.

2.1.2 Analisis del macroentorno
Debido a que el macroentorno ejerce una fuerte influencia es necesario prever la
presencia de futuras oportunidades y amenazas, en consecuencia, adaptar a ellas la
estrategia del negocio. Por esto, el andlisis del macroentorno (o entorno lejano) busca
incorporar variables y factores externos que deben considerarse para la insercion de la
plataforma, y de esta manera poder determinar en gran medida las posibilidades de
funcionamiento y desarrollo de la empresa, para ello se evalta la industria y el entorno

general.

3.1.2.1 Analisis PESTEL
El andlisis PESTEL es una importante herramienta que ayuda a identificar el
camino que deben seguir los negocios y proyectos, a través de los factores del entorno
general. Esta herramienta mediante el andlisis de seis campos: politico, econdémico,
sociopolitico, tecnolégico, ecoldgico y legal; permite anticipar los posibles escenarios de

la industria y como interactuar con la competencia.

o Entorno politico

En Ecuador los factores politicos tienen gran impacto en las empresas, en la forma
en que estas hacen negocios, en la rentabilidad y en la complejidad de las operaciones
gue se deben realizar. Estos factores pueden incluir politicas publicas, la estabilidad
politica del pais, la politica fiscal, las legislaciones laborales y las restricciones
comerciales, que influyen directa o indirectamente en las organizaciones y éstas deben
estar preparadas para reaccionar a las normativas actuales adaptarse a las normativas

gue se prevean en el futuro.

Teniendo en cuenta lo anterior podemos mencionar los siguientes factores:
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En Ecuador, el ambiente politico no presenta politicas para motivar la inversion en
el sector tecnoldgico. Asilas empresas de tecnologia quedan practicamente fuera
de los planes politicos para promover una inyeccion de capital en este sector, que
actualmente es muy poca o nula, esto se refleja en la falta de un apoyo para la
expansion de las empresas de tecnologia informatica.
El sistema fiscal del pais empieza a poner atencion en las empresas digitales, una
muestra es que el 16 de septiembre del 2020 entré en vigencia el impuesto al
valor agregado (IVA) a la importacion de servicios digitales. Esta reforma a la Ley
Organica de Régimen Tributario Interno implica que los usuarios de servicios
como Netflix, Uber, LinkedIn, Spotify, Amazon Prime, Glovo, Rappi, entre otros,
deben pagar el impuesto del 12% por consumo de estos servicios virtuales, al ser
empresas extranjeras no domiciliadas en Ecuador (Torres, 2021). Sibien es cierto
los servicios digitales de empresas domiciliadas en el pais ya se gravaban desde
antes con IVA, por lo cual es necesario incluir este impuesto en las tarifas de
cobro, esta iniciativa fiscal puede ampliarse en el futuro, o pueden incluirse nuevos
impuestos o restricciones fiscales para este tipo de servicio, razén por la cual
debemos considerar este factor dentro de nuestro analisis.
El sector de los servicios digitales es nuevo en nuestro pais, aun hay mucho
desconocimiento sobre la manera en que deberian operar las empresas digitales,
y actualmente en el pais no hay una ley especifica que regule las operaciones de
los servicios digitales, aunque como se mencion6 anteriormente hay un interés a
nivel fiscal en este sector y el estado quiere que este sector se desarrolle ain
mas.
Se debe considerar y respetar la Ley Organica de Regulacion y Control del Poder
de Mercado (LORCPM), cuyo objetivo es “evitar, prevenir, corregir, eliminar y
sancionar el abuso de operadores econdmicos con poder de mercado”
(Superintendencia de Control del Poder de Mercado, 2015). Esta ley se cred para
disminuir los abusos hacia el consumidor. Con esta ley se regulan las siguientes
conductas:

o Que permitan incrementar los margenes de ganancia, trasladando este

aumento directamente al consumidor, mediante un aumento en el precio

de los servicios, sin ninguna justificacion.
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o Que afecten la participacion de otros competidores, ya sea en el ingreso de
nuevos competidores como en la expansion de existentes en el mercado,
mediante estrategias o medios que se alejen de la competitividad.

o Que afecten la participacion de otros competidores, ya sea en el ingreso de
nuevos competidores como en la expansion de existentes en el mercado,
mediante la estrategia de acaparar los medios de producciéon o
comercializacion.

o Fijen precios predatorios, bajando los precios inclusive por debajo del costo
para forzar la salida de competidores al no poder igualar los precios.

e Entorno econdmico

Actualmente la economia en el pais sigue en estado critico, principalmente por la
pandemia que afecté a todo el mundo y de manera mas acentuada a paises que no
estaban preparados econdémicamente para una catastrofe mundial, y que dependian
fuertemente de las exportaciones. Es asi que actualmente el pais se encuentra en

recesion, con un incremento en los niveles de pobreza.

En afio y medio después del inicio de la pandemia, Ecuador es un pais donde han
cerrado mas de 22 mil empresas formales, y hasta el momento se han tenido pérdidas de
hasta 14,500.00 millones de ddlares, por lo que el pais tiene grandes desafios, y es de
gran importancia promover la recuperacion de la actividad econdémica. Frente al aumento
del desempleo muchas familias se han visto afectadas reduciendo sus ingresos
notablemente, es aqui donde el presente proyecto ofrece una ayuda para aportar en la
recuperacion econdmica, presentando una alternativa de ingreso para las familias que

decidan rentar sus garajes.

Bajo el mismo marco de la pandemia, el PIB tuvo un decremento del 12.4% en el
segundo semestre del 2020, respecto al mismo periodo del 2019, debido a el
decrecimiento de las inversiones (de un 18.5%) y la disminucion de las exportaciones de
bienes y servicios (de un 15.7%), esto impacto directamente en el gasto de consumo final
de los hogares disminuyéndolo en un 11.9%. Sin embargo, en el presente afio 2021 se
ha empezado a reactivar la economia, el BCE prevé que una recuperacion de la economia
del 2.8% frente a 2020, es decir que el PIB ascendera a USD 68,135.00 millones de
dolares (Banco Central del Ecuador, 2020). Esta prevision se basa en hechos que

impactarian positivamente en la economia del pais, y se relacionan con:
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o La continuidad con el Programa del Fondo Monetario Internacional: Organismos
regionales e internacionales aportaron en el 2020 a Ecuador 7,500 millones de
dolares y el FMI aun debe entregar otros 2,500 millones de ddélares en 27 meses
segun el programa previsto.

o El crecimiento econdmico de las principales economias mundiales: Sobre todo
China en 8.4% y Estados Unidos en un 6.4%.

o La expectativa en la vacunacion generalizada ante el Covid-19

Esta recuperacion econdmica acerca al Ecuador al punto donde se encontraba
antes de la pandemia 2019 PIB: 71,879 Millones de délares (Banco Central del Ecuador,
2020).

PRODUCTO INTERNO BRUTO - PIB
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b 24 871 71.479 (4
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63.000 -

2017 2018 2019 2020

=== Millones de USD Constantes de 2007  ==OmsV ariacion Anual, eje derecho

Figura 4. Caida del Producto Interno Bruto.
Obtenido de: Banco Central del Ecuador

También la pandemia ha tenido un efecto catalizador para el uso de servicios
digitales en nuestro pais, si bien aun no se habla de una masificacion de los servicios
digitales, si se puede decir que se ha incrementado notablemente su uso y esta
disminuyendo el miedo a utilizar estos servicios y hacer pagos electronicos. Por ejemplo,
ahora las personas utilizan mas servicios como Uber Eats, Glovo, Netflix, Zoom,

Classroom, etc (El Universo, 2020). Esto ha llevado a un crecimiento en el sector de los
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servicios digitales; lo que presenta un panorama favorable para la aceptacién y

crecimiento de la presente plataforma.
e Entorno social

Ecuador, como muchos paises de Latinoamérica, es un pais donde las personas
habitualmente suelen hacer sus actividades de manera tradicional, hay un alto rechazo al
comercio electrénico y a los servicios tecnolégicos. Desde hace varios afios Ecuador
cuenta con banca digital, transferencias bancarias, hacer pagos con tarjetas de débito y
de crédito, incluso existe la opcion de hacer uso de monederos electrénicos o pasarelas
de pago como Paypal, sin embargo, la mayor parte de la poblacién prefiere hacer y recibir

pagos en efectivo.

Estudios realizados por el Banco Central de Ecuador muestran los siguientes

habitos financieros de los ecuatorianos:

o La poblacién ecuatoriana es altamente demandante de dinero en efectivo
(monedas vy billetes)

o Ecuador es el segundo pais en Latinoamérica en la utilizacion de dinero en efectivo

o La poblacion bancarizada es del 51%, conformado por las personas que tienen
una cuenta bancaria o cuentan con acceso a algun servicio financiero.

o En el pais solo se efectian 7 pagos electronicos anuales por persona en un afo
(en Chile 46, en Colombia 12 y en Brasil 135).

Esto refleja que la poblacién ecuatoriana tiene bajos habitos de consumo
electrdnico, a las personas les causa temor hacer una compra en internet, en otros paises
de Latinoamérica el comercio electronico esta muy generalizado, las personas compran

todo por internet, inclusive los productos del mercado (Banco Central del Ecuador, 2020).

Sin embargo, la pandemia ha hecho que sectores de la poblacién que se veian
reacios a utilizar este tipo de plataformas, incluso quienes no tenian conocimiento de su
existencia, ahora las conocen y muchos las utilizan, aunque aun falta tomar los pagos
electrénicos como una cultura, la situacién actual favorece a la plataforma en estudio ya

gue se redujo la brecha que existia entre la poblacion y los servicios digitales.

Otro factor que se debe considerar es la idiosincrasia de las personas respecto a

dejar que personas desconocidas entren a sus casas, en este caso a sus cocheras. Para
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esto se les debe proporcionar elementos que les brinden seguridad y confianza en la
plataforma, y lograr que, aunque no confien en los arrendadores, si confien en la
plataforma y en la empresa, teniendo presente que la plataforma hace todos los procesos

para filtrar a los arrendadores y brindar la confianza necesaria.

e Entorno tecnoldgico

Ecuador, durante el periodo 2020 -2021 tuvo que modificar varios habitos de
consumo y sociales debido al confinamiento, eso tuvo efectos en las distintas facetas de
la vida cotidiana de las personas (entretenimiento, estudio, trabajo, compras, etc), algunos
empezando a utilizar y otros incrementando el uso de plataformas tecnoldgicas de

entretenimiento, productividad, educacion, transporte, comida, etc.

Segun la “Digital 2021 Global Overview Report” (We Are Social, 2021), en Ecuador se

presenta el siguiente escenario tecnoldgico:

Enero | oo |

202‘ Los datos esenciales que necesitas para entender el estado del uso de los celulares,
el Internet y las redes sociales

Poblacion Conexiones Usuarios Usuarios activos
total en celulares de Internet en redes sociales

Urbanizacién: Poblacion Incidencia: Incidencia:

™ Hootsuite- 0 Jelfelplely]

Traduccién hecha por:

Figura 5. Estado general del uso de celulares, internet y redes sociales.

Obtenido de: (We Are Social, 2021)
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- Ecuador tiene una poblacién de 17.77 millones de habitantes, siendo el
64.3% quienes viven en zonas urbanas.

- Existen 13.82 millones de celulares conectados, lo que significa el
77.8% de la poblacion.

- Hay 10.17 millones de usuarios de internet (el 57.3% de la poblacion) y
14 millones de perfiles en redes sociales (78.8% de la poblacién)

- Segun el diario “El Pais” en su articulo del 27 de marzo del 2021, solo
el 16% de hogares en zonas rurales tiene internet.

- Se incrementd el numero de usuarios en internet en un 1.5% y un
incremento del 16.7% en los usuarios de redes sociales (perfiles
nuevos). Esto debido al confinamiento, las personas se conectaron mas
a internet desde casa.

- El 45.6% de los ecuatorianos acceden a internet por medio de
dispositivos mdviles

e Entorno ecoldgico

Es notorio que cada vez hay mas vehiculos en las calles, en lo que va del afio 2021
se han vendido més de 26 mil vehiculos nuevos en Ecuador (AEADE, 2021). A pesar de
gue el parque automotriz crece cada afio, la cantidad de estacionamientos en la ciudad se
mantiene o crece muy lentamente, lo que afecta directamente a los conductores quienes

cada vez tienen que pasar mas tiempo buscando dénde estacionar.

Estos vehiculos emiten gases que contaminan el medio ambiente y cada minuto
gue transitan en las calles estos gases afectan a la atmdésfera. Entonces, si cada auto
tiene que pasar 15 minutos 0 mas buscando donde estacionar, son 15 minutos de
contaminacion que se podrian evitar, es decir, se consumirian menos combustibles

contaminantes (gasolina, gas).

Adicional, los vehiculos transitando originan contaminacion auditiva (las bocinas y
los ruidos propios de los motores), este malestar también se podria reducir si se logra
minimizar el tiempo de busqueda de un estacionamiento. Se puede observar en la Figura
6 que afio tras afio se ha ido incrementando el parque automotriz ecuatoriano de manera
exponencial, aunque en el ultimo periodo hubo una desaceleracion, este sector siguio

creciendo aun con pandemia.
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Figura 6. Histérico de venta de vehiculos.

Obtenido de: (AEADE, 2021)
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Figura 7. Participacidon automotriz por provincias.

Obtenido de: (AEADE, 2021)

En la figura 7, se observa que la provincia de Guayas es la segunda consumidora

de vehiculos livianos y la primera de vehiculos comerciales. Lo que indica que en la
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provincia de Guayas y especialmente Guayaquil, tiene un alto crecimiento en su parque

vehicular.
e Entorno legal

Es importante darle legalidad al servicio que se ofrece, como empresa, como
arrendador y como arrendatario, para esto la empresa debe cumplir con todos los
lineamientos legales de constitucion, asi como también con el pago de los impuestos que

por ley se graven.

Por otro lado, se realizaran contratos con los arrendatarios, donde se indiquen las
responsabilidades de cada parte, los detalles del pago y los impuestos trasladados a los
pagos por la renta del estacionamiento segun ley (Impuesto a la Renta), también se
elaborara un contrato digital para los arrendadores, donde se indique las
responsabilidades y obligaciones que asume la empresa en el proceso de renta de
estacionamientos, asi como los impuestos que se graven sobre esta transaccion (IVA,
ISR).

La empresa sera constituida y domiciliada en Ecuador, por lo cual estara regida

bajo los lineamientos legales y fiscales del pais en referencia al rubro de servicios digitales.
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CAPITULO 3

3. ESTUDIO DE MERCADO

3.1 Metodologia

e Investigacion de mercado exploratoria:

Usar una investigacion exploratoria es conveniente debido a que permitird
conocer de forma general el tema a tratar, gracias a esta investigacion se obtendran
respuestas que no son faciles de conseguir especialmente cuando se tratan temas donde
no existen estudios previos. Dentro de la investigacion exploratoria se incluyé una
investigacion de fuentes secundarias a fin de empezar con la busqueda de informacion,
seleccion de fuentes confiables y dirigir la investigacién hacia teorias que realmente
comprenden el objeto de andlisis, para cumplir con este apartado se analizaron papers,

revistas, tesis, articulos, entre otros.

Ademas de comprender el problema de forma general, es necesario ahondar en
el mismo mediante una Investigacion Cualitativa, la cual permite evaluar, ponderar e
interpretar informacion obtenida. Esta investigacion servira para analizar a los posibles
clientes, determinar sus necesidades y tener una idea mas clara de como se las podria
satisfacer, para la investigacion cualitativa se realizaron tres entrevistas a personas que
utilizan su automovil para dirigirse diariamente al centro de la ciudad, se indagd sobre
los problemas actuales respecto a los estacionamientos en la ciudad y que describieran
a profundidad su experiencia desde el lado de los clientes, también se entrevisto a dos
personas que actualmente cuentan con un parqueo propio, esto permitioé tener una vision
sobre la aceptacion del modelo de negocio desde el lado de los que serian los

arrendadores.

Adicional a las entrevistas, se realiz6 un focus group compuesto por cinco
personas en edades entre 25 a 50 afos, el objetivo de esta herramienta fue obtener
informacion que sirva de base para proceder con la investigacién concluyente, mediante
diferentes dindmicas se consiguieron varios insights que serdn mencionados mas

adelante.

e Investigacion de mercado concluyente:
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Por medio de este tipo de investigacion se generaran hallazgos muy utiles para
llegar a conclusiones y/o tomar decisiones, se cuantificaran lo estudios exploratorios
usando una hipotesis de prueba, misma que sera analizada con técnicas estadisticas.
“El proposito de la investigacion concluyente es proporcionar una imagen fiable o
representativa de la poblacion mediante el uso de un instrumento de investigacion valido”
(Bastis, 2021). Para el cumplimiento de esta investigacion, se calculé un tamafio de
muestra Unica a quienes se les aplicO una encuesta estructurada, mediante el
interrogatorio esta técnica arrojé informacion oportuna que permitié el avance de la

investigacion.

El cuestionario fue dividido en secciones, de acuerdo a la informacién obtenida de
la parte cualitativa, una vez que se cerro6 la encuesta se procedi6 a analizar los resultados

con la ayuda del software SPSS.

3.2 Disefio muestral

El elemento y la unidad de muestreo del presente trabajo esta comprendida por:
hombres y mujeres de entre 18 y 60 afios que poseen un vehiculo al que le dan uso
diario, principalmente en el centro de Guayaquil, que lleven consigo un smartphone y
gocen de un nivel socioeconémico medio. Estas personas frecuentan aquellos lugares
de la ciudad con un alto flujo vehicular para llegar a sus trabajos, instituciones
académicas u otros lugares a los que necesitan acudir para realizar sus tramites,
desconocen si podran encontrar un parqueo disponible al momento de su llegada o si

serd adecuado para ellos, en cuanto al tamafio del parqueo y seguridad del mismo.

A este segmento le desagrada recorrer varias veces un lugar en busca de un
parqueo porque lo consideran una pérdida de tiempo, e incluso provoca llegar tarde a su
lugar de destino. Ademas, sienten fatiga y estrés por la cantidad de carros acumulados
en una zona, entre sus prioridades estan cuidar de su vehiculo, es decir, que no sufra

raspones o roces con otros automéviles, o pérdidas por robos.

El marco muestral estard comprendido por las caracteristicas que deben tener los
elementos del muestreo, debido a que para el presente trabajo no se cuenta con

descripciones disponibles en forma de mapas, listas o directorios.
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3.3 Técnica de muestreo

Debido a que se seleccionaran individuos que cumplan con ciertas caracteristicas,
no todos tendran la misma probabilidad de ser seleccionados, por ende, para la presente
investigacion se va a utilizar el muestreo no probabilistico, principalmente el muestreo
por conveniencia ya que se seleccionara individuos a los que realmente se pueda llegar
y otorguen informacién que sea de utilidad para el estudio. Asi mismo, otra técnica de
muestreo a utilizar sera el muestreo bola de nieve, también conocido como muestreo en
cadena, para esta técnica se seleccionaran individuos que conectaran a los
investigadores con otras personas que posean las mismas caracteristicas que los
primeros entrevistados, es decir, se solicitaran referencias de otros sujetos que cumplan

con caracteristicas similares.

3.4 Tamafio de la muestra
La poblacién es de 190.000 individuos y haciendo uso de la ecuacion (3.0) se

obtuvo un tamafio muestral de 384 personas a las que sera necesario aplicar la encuesta.

A continuacion, se detalla el proceso a seguir para obtener el resultado

mencionado en el parrafo anterior:

Donde:

n = tamafno de la muestra

Z«x = estadistico con 95% de confianza

2

Pr = margen de error del 5%

p = proporcion de la poblacién (en este caso se toma 0.5)

q=1-p) (3.2)
ZE 2
= (3o

(29 05+ ©5)

n
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n = 384,16
n =~ 384

Al momento de escoger a los individuos que conformaran la muestra, el margen de error

sera del 5% y el nivel de confianza sera del 95%.

3.5 Investigacion cuantitativa

e Objetivo general del estudio de mercado

Validar la factibilidad de introduccién de una plataforma digital que permita reservar

parqueos en el centro de Guayaquil en base al interés de los usuarios.

Objetivo especifico 1. Identificar las experiencias de los conductores que
frecuentan el centro de Guayaquil para conocer la intensidad del problema a tratar y darle

un enfoque al servicio.

Necesidad de informacion 1. Analizar la experiencia que viven los usuarios al
dirigirse al centro de Guayaquil para conocer los puntos de dolor que afectan a los

consumidores.

Necesidad de informacién 2. Relacionar la frecuencia con la que se dirigen los
conductores y la zona especifica a la que generalmente asisten para identificar los lugares

donde se concentra mayormente el problema

Objetivo especifico 2: Distinguir los atributos que resultan atractivos para los
consumidores de los estacionamientos tradicionales con el fin de conocer los
requerimientos minimos que debe cubrir el modelo de negocio de economia compartida -

estacionamiento.

Necesidad de informacién 3: Determinar las cualidades relevantes para los
usuarios al momento de elegir donde estacionar su vehiculo, con el objetivo de definir los

atributos que deben tener los estacionamientos compartidos.

Necesidad de informacion 4: Indagar las necesidades de los consumidores al
momento de dejar su automovil parqueado para adoptarlas en la plataforma de

estacionamientos.

Objetivo especifico 3: Conocer la aceptacion del modelo de negocio en los usuarios

para estudiar la aprobacion del presente modelo de economia compartida en Guayaquil.
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Necesidad de informacion 5: Ordenar jerarquicamente los atributos mas

atractivos del modelo presentado.

Necesidad de informacidn 6: Identificar la posible frecuencia de uso de plataforma

de economia compartida con el fin de medir la aceptacion de la misma en la ciudad.

Necesidad de informacion 7. Conocer las preferencias de comunicacion entre

arrendadores-arrendatarios con el fin de adaptar este sistema en el modelo de negocio.

Objetivo especifico 4: Determinar los atributos que deberia tener la plataforma desde

el lado del arrendador con el fin captar a la mayoria de clientes potenciales

Necesidad de informacion 8: Validar el atractivo del modelo del negocio hacia

los potenciales usuarios para estimar la posible demanda.

Necesidad de informaciéon 9: Relacionar la zona de residencia de los
arrendadores con la aceptacion de los mismos hacia el modelo de negocio para

determinar la localizacion de los primeros sitios de estacionamiento.
e Disefio de lainvestigaciéon

El presente trabajo se desarrollé durante los meses de junio y julio del afio actual,
tomando como referencia informacion obtenida a partir de una revision bibliografica de
fuentes secundarias y una sesion de focus group durante la etapa exploratoria de la
investigacion. Posteriormente, se elabord un cuestionario de 28 preguntas que satisfacen

las necesidades de informacion del estudio.

La informacion fue recolectada desde finales de junio hasta la segunda semana de
julio de 2021, para la encuesta se utiliz6 Google Forms y fue llenada en linea por 384
personas que habitan en Guayaquil y utilizan su vehiculo para dirigirse usualmente al

centro de la ciudad con el fin de realizar sus actividades cotidianas.

Luego de obtener los datos del cuestionario, se procedié con la codificacion y
analisis con la ayuda del software estadistico SPSS, se realiz6 la tabulacion de las

encuestas utilizando cuadros, diagramas, tablas y matrices de correlacion.
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3.5.1 Anaélisis del cuestionario
Para realizar un correcto andalisis del cuestionario, este fue dividido en 5 secciones,
tomando en cuenta los componentes y objetivos especificos de la investigacion de

mercado a realizar. Las secciones fueron elaboradas de la siguiente manera:
Seccion 1:

Dentro de esta secciéon se indaga que el encuestado cumpla con el lugar de
residencia y edad del segmento escogido, para esto, se presentaron dos preguntas filtro.
Adicional se valido si el encuestado conoce la dificultad de encontrar estacionamientos en

la ciudad de Guayaquil.
Seccibn 2:

Con esta seccién se pretendié responder el primer objetivo especifico de la
investigacion, ademas de obtener informacion valiosa de la situacioén actual del problema.
Ademas, se obtuvo informacion sobre los principales aspectos a satisfacer por la

plataforma digital de economia compartida propuesta.
Seccion 3:

Esta seccion fue disefiada para que los encuestados relacionen el negocio
propuesto versus experiencias previas con plataformas que hagan uso de un modelo
similar. Fue importante explicar el concepto de economia compartida con el objetivo de

que las respuestas sean mas acertadas.

Posteriormente, se obtuvo informacién sobre el nivel de aceptacion de las personas
a utilizar este tipo de plataforma digital, su frecuencia de uso y su disposicion monetaria

al momento de pagar.
Seccion 4:

Esta seccidon pretende identificar los atributos que los consumidores tienen en
cuenta al momento de usar tecnologias actuales, ademas, busca conocer caracteristicas

gue permitan entregar a los usuarios una plataforma de calidad.
Seccion 5:

Debido a que el presente proyecto tiene dos segmentos potenciales, la seccion
cinco indago las preferencias de los encuestados interesados en ofrecer un espacio de su
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propiedad como estacionamiento en una plataforma digital con el fin de generar un ingreso
extra. Se consideraron algunas preguntas como: lugar de residencia, informacion
importante sobre la persona que deja su vehiculo en el espacio ofrecido, comisiones para

la plataforma y atributos relevantes para este segmento.

Como parte del desarrollo de esta investigacion, el cuestionario fue disefiado para
obtener informacién, preferencias y necesidades de los clientes potenciales para
determinar la factibilidad de introduccién del modelo propuesto en el mercado

Guayaquilefio.

Una vez obtenidos los resultados, se hizo uso de la primera seccién del cuestionario
para filtrar aquellas respuestas que si se ajustaban a la investigacion, se conocié que el
73.24% de los encuestados comprendian un rango de edad entre 19 y 45 afos, todos
cuentan con licencia de conducir y han frecuentado mas de una vez el centro de la ciudad,
asi mismo, en la variable género se pudo conocer que el 72% de los encuestados eran

hombres y el 28% restante mujeres.
e Resultados

Objetivo Especifico 1: Identificar las experiencias de los conductores que
frecuentan el centro de Guayaquil para conocer la intensidad del problema a tratar y darle

un enfoque al servicio.

Se logro identificar que el 51% de los encuestados visitan el centro de Guayaquil
de 3 a 5 veces por semana, este dato es importante para el estudio debido a que permite
confirmar la concurrencia de los ciudadanos hacia este sector, se buscaron participantes
gue hayan palpado la problematica y pudiesen contribuir desde su experiencia para el

desarrollo del presente proyecto.
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Frecuencia semanal de visita al centro de Guayaquil

60,00%
50,00%
40,00%
30,00%

20,00%
10,00%
0,00%

1-2 3-5 6 0 mas
H Total 24,08% 50,86% 25,06%

Figura 8. Frecuencia con la que los encuestados visitan el centro de la ciudad

Se pregunt6 a los encuestados cual es el tiempo promedio que les toma encontrar
estacionamiento en la ciudad de Guayaquil y, en la figura 5 se puede observar que un
49% de los participantes pierden entre 16 y 25 minutos buscando un lugar para su
automovil en esta zona de la ciudad, mientras que un 36% afirma que les ha tomado hasta
mas de 25 minutos estacionar su vehiculo. Esta es una oportunidad clave para el servicio
gue se esta proponiendo, la reduccién de este tiempo al momento de estacionar hara que
los usuarios se sientan atraidos ya que, este factor aun no ha sido satisfecho por ninguno

de los competidores actuales.

Tiempo en estacionar un vehiculo en el centro de
Guayaquil
60,00%
50,00%
40,00%
30,00%

M Total
20,00%

10,00% .
0’00% I
<5 minutos 6-15 minutos 16-25 minutos >26 minutos
H Total 1,72% 13,51% 49,14% 35,63%

Figura 9. Tiempo que toma encontrar estacionamiento en el centro de la ciudad.

Otro dato que permite conocer al segmento es el gasto promedio destinado a

estacionar su vehiculo, aproximadamente el 75% de los encuestados gasta de $1,51 a
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$3.00 ddlares por cada visita al centro de Guayaquil, cabe resaltar que este gasto varia

del tipo de estacionamiento donde situan sus vehiculos.

Gasto en estacionamiento por visita al sector

>$3.00 M 4.13%
$2.00-$3.00 [ £0,31%
s$1.51-52.00 |GGG, 34,88%
$1.01-$1.50 [ o56%
$0.25-s1.00 N 11.11%
0,00% 5,00% 10,00% 15,00% 20,00% 25,00% 30,00% 35,00% 40,00% 45,00%
Figura 10. Gasto en estacionamiento por visita al sector.

Serealizé un cruce de variables entre los sectores de Guayaquil a los que se dirigen
y la frecuencia con que lo hacen, el objetivo fue identificar las zonas de mayor
concurrencia. Se puede observar en la figura 7, que las calles: Rumichaca, Venezuela,
Clemente Ballen y Alejo Lascano son las mas transitadas, el 52% de las personas

encuestadas frecuentan estas zonas de 3 a 6 veces por semana.

El desarrollo del proyecto deberia enfocarse en dar solucion a la falta de

estacionamientos en estas zonas de la ciudad.
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Zonas de Guayaquil en relacion con la frecuencia de visita
semanal al sector

Calle Rumichaca, desde Coldén hasta Aguirre
(Venta de colchones)

Calle Venezuela, desde Antepara hasta avenida
Quito (Parlantes y luces led)

Calle Clementa Ballén, desde Rumichaca hasta
Garcia Avilés (Joyerias)

Calle Alejo Lascano, desde Avenida Quito hasta
Ximena (Zona de Farmacéuticas)

Calle Pedro Carbo y Aguirre (Venta de trofeos y
medallas)

Calle Ayacucho (Zona de repuestos para autos)

Calle Escobedo y Loja (Funerarias)

Calle Gdmez Renddn (Zona de mariachis y venta
de guitarras)

Calle Chile y Capitan Néjera (Zona de insumos
para mascotas)

Mercado de las Cuatro Manzanas, Huancavilca,
6 de Marzo, Pio Montufar (Zona de utiles
escolares y uniformes)

Calle Cuenca, desde Rumichaca hastala 11
(Venta de muebles)

Avenida Machala (Zona de ceramicas)

Calle Portete (Zona de ferreterias y
ebanisterias)

Figura 11. Zonas de Guayaquil en relacion con la frecuencia de visita semanal al sector.

Objetivo especifico 2: Distinguir los atributos que resultan atractivos para los

consumidores de

requerimientos minimos que debe cubrir el modelo de negocio de economia compartida -

estacionamiento.

o
o
o
N

los estacionamientos tradicionales con el

3.87%

— 11,08%
2,32%

2,84%
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3,09%

1,03% A%
) (]

2,84%
2,58%
2,58%

3,35%
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Para responder a este objetivo se pidid a los entrevistados que otorguen valores
del 1 al 5 segun sus preferencias a la hora de estacionar su vehiculo en el centro de la
ciudad. Se obtuvo como resultado que las variables que mas toman en cuenta al momento
de dejar su vehiculo en un estacionamiento son: cercania y seguridad, se puede decir que
mientras se ofrezca un espacio seguro y que este se encuentre cerca del sitio objetivo, los
usuarios pueden dejar de lado aspectos como rapidez para encontrar parqueo, tamafo

del mismo y precios bajos.

Preferencias de los encuestados al elegir un estacionamiento

B Rapidez M Tamano M Cercania Seguridad ™ Precios bajos

16%

17%

25%

23%

Figura 12. Preferencias de los encuestados al elegir un estacionamiento

Debido a que uno de los participantes del focus group indicé que cuando se dirige
al centro de la ciudad, deja su vehiculo en el centro comercial mas cercano, se agrego
esta variable como respuesta a una de las preguntas del cuestionario con el fin de

identificar la cantidad de usuarios que aplican esta estrategia.

La figura 9 refleja que el 47% de los encuestados estaciona su vehiculo en los
parqueaderos privados, mientras que el 32% en parqueos publicos y un 21% prefiere
parquear su vehiculo en un centro comercial y posterior a esto, tomar taxi o bus para llegar
al centro de Guayaquil.
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Lugar de estacionamiento
50,00%
45,00%
40,00%
35,00%
30,00%
25,00%
20,00%
15,00%
10,00%
5,00%

0,00% En el Centro Comercial mas

cercano oencasay tomo

bus o taxi para llegar al
centro

H Total 20,67% 47,29% 32,04%

En parqueos publicos, a

En parqueaderos privados .
parq P cargo de "cuidacarros"

Figura 13. Lugar de estacionamiento utilizado por los entrevistados.

Se realiz6 un cruce de variables entre el lugar donde cominmente se estacionan
los encuestados y la frecuencia con la que los consumidores se dirigen al sector, se puede
observar que los usuarios prefieren estacionar en parqueos privados cuando van mas de
dos veces por semana al centro, este dato es importante para medir la aceptacion de la
plataforma propuesta pues indica que el posible uso de la plataforma sera proporcional a
las veces que los usuarios se acerquen al centro de la ciudad, es decir, a mayores idas a
la zona de estudio se generard un mayor uso de la plataforma digital al momento de

reservar parqueos.
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Lugar de estacionamiento de acuerdo a la frecuencia de

visita al sector.
30,00% 27 39%

25,00%

20,00%

15,00% 17 66% 13,95%

12,14% m1l-2
11,11% °
m3-5
0,
10,00% 7,49% 7,24% .
5,94% 6 0 mas
5,00%
2,07%
oo I
En el Centro Comercial mds En parqueaderos privados En parqueos publicos, a
cercano o en casay tomo cargo de "cuidacarros"

bus o taxi para llegar al
centro

Figura 14. Lugar de estacionamiento de acuerdo a la frecuencia de visita al sector.

Objetivo especifico 3: Conocer la aceptacion del modelo de negocio en los
usuarios para estudiar la aprobacion del presente modelo de economia compartida en

Guayaquil.

Para el cumplimiento de este objetivo fue suma importancia medir aquellos
atributos que mas agradarian a los potenciales clientes en relacién a la plataforma
propuesta, las opciones de respuestas fueron de seleccion mdltiple, es asi que se obtuvo
847 respuestas siendo las mas seleccionadas: mayor comodidad y seguridad, seguidas

de ahorros en tiempo/gasolina y que la plataforma es sin contacto con el arrendador.

Se puede inferir que la plataforma necesita tener como prioridad la seguridad de
los vehiculos, una interfaz de facil acceso y definir su logistica de forma que se cubran las
necesidades de los consumidores. Por otro lado, aquellos atributos que no llegaron a ser
los elegidos por los entrevistados fueron: tamafos de estacionamientos y reduccion de

estrés.
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Tabla 2. Atributos que mas le agradan/desagradan de los estacionamientos a los

consumidores.

Atributos Respuestas .
N° Porcentaje

Mayor comodidad 255 30,1%
Ahorrar tiempo y gasolina 73 8,6%

Es totalmente contactless 92 10,9%
Variedad de precios 60 7,1%
Diferentes tamafios de estacionamientos 17 2,0%
Seguridad 301 35,5%
Reduciria el estrés 49 5,8%

Total 847 100,0%

Fuente: Autores. SPSS

Luego de explicar los beneficios funcionales y fisicos del presente proyecto, el 57%
de los encuestados selecciond que estarian dispuestos a pagar entre $1.51 a $2.00 por
hora, mientras que un 19% demostrd su disposicion a pagar seleccionando la opcion de
$1.01 a $1.50 por hora o fraccion.

Disposicidn a pagar por hora - plataforma digital

70,00%

60,00%

50,00%

40,00%

30,00%

20,00%

10,00% . I .
0,00% <$1.00 $1.(F$1.50 $1.01-$1.50 $1.51-$2.00 >$2.01

B Total 9,83% 0,74% 19,16% 57,49% 12,78%

Figura 15. Disposicién a pagar - plataforma digital

Adicional, se pregunté a los encuestados que tan de acuerdo o en desacuerdo
estarian en caso de que este proyecto se implemente en la ciudad de Guayaquil, se puede
evidenciar en la figura 12 que el 94% de las personas a las que se les aplicé la encuesta
estarian totalmente de acuerdo en dejar su auto en uno de los estacionamientos ofrecidos

por la plataforma.
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Aceptacion de plataforma digital - Reserva

de parqueos
0,98% _ 1,23%

3,93%

L~

B 1. En total desacuerdo
B 2. En desacuerdo

m 3. Indiferente

47,91% 4. De acuerdo

4 B 5. Totalmente de acuerdo

Figura 16. Aceptacion de plataforma digital - Reserva de parqueos

Con el fin de determinar el medio por el cual se realizaria la comunicacion entre
ambas partes pertenecientes a la plataforma se conocio que el 82% de los encuestados
prefiere tener contacto via aplicacion movil y/o plataforma web. Es decir, el disefio de la
propuesta debe considerar cero contactos de forma personal entre arrendador y
arrendatarios.

Preferencias de comunicacion arrendador-arrendatario

Whatsapp |GG 13.27%

Redes Sociales I 1,23%

Llamada telefonica [ 3,93%
Aplicacién movil / Plataforma web _ 81,57%
0,00% 50,00% 100,00%
Figura 17. Preferencias de comunicacion arrendador-arrendatario.

Objetivo especifico 4: Determinar los atributos que deberia tener la plataforma

desde el lado del arrendador con el fin captar a la mayoria de clientes potenciales

Debido a que se tienen dos segmentos de potenciales clientes, la siguiente tabla

muestra los atributos que los arrendadores consideran importantes obtener sobre la
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persona y el vehiculo que se estan situando en el lugar ofrecido, cédula de identidad,

licencia de conducir y matricula del vehiculo son los documentos que haran sentir comodo

al arrendador y que se deberian incluir entre los requerimientos de la plataforma hacia los

arrendatarios.

Tabla 3. Documentos importantes para los arrendadores.

Respuestas
N° Porcentaje
Cédula de identidad 235 49,5%
Licencia de conducir 119 25,1%
Valoracion del usuario en la plataforma 33 6,9%
Record penal 18 3,8%
Pago por adelantado 32 6,7%
Matricula del vehiculo 38 8,0%
Total 475 100,0%

Fuente: Autores. SPSS

Para conocer la predisposicion de los arrendadores fue necesario pedirles que

seleccionen la forma en la que ofrecerian sus espacios, un 47% estaria dispuesto a

arrendar espacios de estacionamiento por hora, mientras que un 39% lo haria por dia.

Tabla 4. Preferencias sobre forma de arrendamiento.

Respuestas
N° Porcentaje
Hora o fraccién 192 46,7%
Diario 162 39,4%
Semanalmente 35 8,5%
Mensualmente 20 4,9%
Anual 2 0,5%
Total 411 100,0%

Fuente: Autores. SPSS

Los aspectos que mas les agradan a los arrendadores sobre este nuevo modelo de

economia compartida es que les permite generar ganancias extras, siendo esta opcion la
mas seleccionada, un 44% del total de encuestados la escogié como la razén por la que

se animaria a ingresar al negocio de estacionamientos compartidos, la segunda opcion

mas elegida fue la publicidad que ofrece la plataforma sobre su espacio.
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Tabla 5. Preferencias de los arrendadores al ser usuarios de la plataforma digital.

Respuestas
N° Porcentaje

Generar ganancias extras 247 44,1%

Conocimientos de quien deja el vehiculo en su 44 7,9%

propiedad

Informacion sobre el carro que queda en su propiedad 33 5,9%

Publicidad de su espacio disponible en la plataforma 140 25,0%

Comisiones justas para la plataforma 96 17,1%
Total 560 100,0%

Fuente: Autores. SPSS

Finalmente, se indago6 a los arrendadores la comision que ellos consideran como
justa para que la plataforma subsista y gestione sus operaciones, el 40% de los
encuestados indico que una comision justa para la plataforma seria del 10% al 15% por

reserva realizada.

Comisidon que deberia reener la plataforma por

reserva.
1,60%/ 1,60%

’ W <5%
‘ 18,45%

Hentre 6%y 10%
38,50% -

entre 10% vy 15%

entre 16%y 25%

0,
39,84% = >20%

Tabla 6. Comision que deberia retener la plataforma por reserva.

3.6 Propuesta de marketing
Una vez realizada la investigacion concluyente y analizados los resultados, se
precedié a definir necesidades y preferencias de los usuarios objetivos del presente
modelo de negocio, adaptando estas necesidades con el fin de que la propuesta sea mas

atractiva y asi tener mayor probabilidad de éxito en el mercado objetivo.

- Empresa
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El nombre de la empresa fue desarrollado con el objetivo de generar un

posicionamiento en la mente de los usuarios y que sea facil de recordar por su utilidad:
Go2Parking
- Actividad Comercial

Es una empresa de servicios con un modelo de negocio en auge para intermediar
entre personas que dispongan de un espacio de estacionamiento y busquen darle utilidad
generando un ingreso extra y personas que necesiten un espacio para estacionar su

vehiculo.
- Propuesta de valor

Go2Parking destacara entre la competencia reduciendo el coste de estacionar el
vehiculo de los usuarios en todos los sentidos. El arrendatario evitara perder tiempo, robos

y catastrofes a su vehiculo, ademas pretende ser mas econdmico que la competencia.

Para los arrendadores, obtendran un ingreso extra sacando provecho financiero de
un espacio que actualmente esta desocupado. Los resultados de la investigacion de
mercado respaldan esta propuesta. Ademas, tanto usuarios como arrendadores podran

revisar sus gastos e ingresos por estacionamientos en tiempo real dentro de la plataforma.

Figura 18. Logo Go2Parking

- Logotipo

- Mision
Go2Parking es una plataforma de economia compartida, creada para facilitar la

basqueda y alquiler de estacionamientos, brindando seguridad, comfort, velocidad y
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ahorro a sus usuarios, conectando a duefios de estacionamientos con potenciales clientes

generando un beneficio para ambos y para el medio ambiente.
- Vision
Ser la empresa lider en Guayaquil, integrando de manera efectiva y eficiente la

oferta con la demanda de estacionamientos, ademas, ser protagonistas en el combate

contra la congestion vehicular en la ciudad de Guayaquil.
- Valores de laempresa

Los valores que predominan en la empresa fueron desarrollados en base a las

preferencias de los clientes y sus necesidades.

= COrientacion al cliente

= Servicio de calidad

= Responsabilidad social y ambiental
=  Compromiso

* Respeto

Go2Parking esta especialmente orientada al cliente y a brindar el mejor servicio, ya
gue esto sera un pilar importante para el desarrollo y crecimiento de la empresa. De igual
forma, comprometidos con el medio ambiente ofreciendo soluciones eficaces a problemas
cotidianos, priorizando el tiempo de los clientes e implementando constantemente

mejoras.
- Beneficiarios y stakeholders

Todas las personas o grupos en los que la realizacion del proyecto interfiere son
stakeholders. Se dividen a su vez en los que tienen alguna relacion econémica directa y

los que no.
Los que pertenecen a la relacion econémica son:

Usuarios que ocupan espacios de estacionamientos: son aquellos que utilizan
la plataforma para agilizar sus actividades en el sector, reservando un estacionamiento
previo a su llegada. Ellos poseen informacion que se utilizé para el presente estudio de
factibilidad, se analiz6 su experiencia actual versus su experiencia con Go2Parking estos

usuarios seran parte fundamental del éxito de la empresa.
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Usuarios que rentan su espacio como estacionamientos: son los usuarios que
convirtieron un espacio desocupado y desaprovechado de su propiedad en un
estacionamiento que les genera ingresos periddicos. De la colaboracion y el interés de
ellos en alquilar su espacio dependera la oferta de estacionamientos en el sector, por tal
razon, son tomados en cuenta incentivos iniciales y beneficios para su participacién. Cabe
mencionar que los usuarios que ocupan espacios de estacionamientos también pueden

formar parte del otro grupo y viceversa.

Colaboradores: son aguellas personas que forman parte de la empresa, con el
compromiso de ellos, su participacion activa y esmero se lograra sacar a flote el proyecto.
Quienes participen en este grupo deberadn ser personas capacitadas y orientadas al
cumplimiento de calidad del servicio.

Ademas de este primer grupo de stakeholders, también estan los que no poseen
relacion econémica con la empresa, pero se ven afectados por su participacion en el

mercado:

Estacionamientos privados y publicos del sector: estos tipos de estacionamientos se
veran afectados directamente porque se espera que los usuarios encuentren en
Go2Parking una alternativa diferente al momento de parquear su vehiculo. Este grupo
tendra que adaptarse y de alguna manera en el largo plazo participar en un proceso de

transformacion similar o unirse a Go2Parking para mantenerse a flote.

3.6.1 Marketing mix
Una vez obtenidas las preferencias de los consumidores, se ejecuté de manera
satisfactoria el marketing mix para el lanzamiento inicial del negocio. Se han considerado
los pardmetros adecuados para lograr un excelente posicionamiento de la marca
Go2Parking.

e Producto:

Go2Parking se encuentra en el mercado comunitario, es una plataforma digital que
permite publicar, dar publicidad y reservar estacionamientos por cierto tiempo de forma

mddica en relacion con los aparcamientos ya existentes.

La plataforma ofrece a los usuarios (arrendadores) poder sacar provecho financiero
de un espacio que actualmente se encuentra sin uso, ademas, podran ver las ganancias

de su parqueo en tiempo real, este punto es importante para aquellos parqueos ya
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establecidos que deseen formar parte de Go2Parking, ya que muchos de ellos no llevan
un registro del rendimiento de su negocio. De esta forma se puede optimizar el rendimiento

y la operacion de los pargueos con datos relevantes y mejores asignaciones.

Para el conductor que desee reservar un estacionamiento, debera ingresar a la
plataforma desde su Smartphone o plataforma web, buscar y seleccionar el espacio que
mas se adecue a sus necesidades, podréa utilizar el método de pago preferido e indicar

gué tiempo ocupara el espacio para proceder a realizarse el cobro.

Flujo de procesos:

Ingreso y registro en la Identificar el sector donde
plataforma Go2Parking quiere estacionamiento

Reserva y pago del
estacionamiento

o

™

Se dirige al sitio siguiendo
indicaciones de Google
Maps

Comunica con el
arrendador

Ocupa el estacionamiento y
se retira tranquilo

~
~

Retira su vehiculo Fin del servicio

Figura 19. Flujo de procesos Go2Parking

Teniendo en cuenta la informacion levantada en el estudio de mercado, se
desarrollaron dos propuestas de mercadeo para cada tipo de cliente. A continuacion, se

las describe:

Para los arrendadores se propuso una estrategia que les dé a conocer lo
beneficioso que es generar ganancias con su espacio desocupado, se propuso el slogan
“Tu garaje, tu dinero”. Ademas, dentro de la plataforma habra una seccién guia para los

arrendadores donde conoceran lo esencial para formar parte de Go2Parking, las mejores
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practicas para ser un buen prestador de servicio y ganar dinero siendo cada vez mejor
valorado por los usuarios de la plataforma. Se generara confianza en ellos recordandoles
gue Go2Parking verifica a todos sus usuarios haciéndolos sentir protegidos. La flexibilidad

con la que podran recibir vehiculos a su ritmo y bajo las reglas de su espacio.

Por el lado de los conductores, el slogan propuesto fue “Conduce tranquilo,
estaciona tranquilo.” Fue elegido en base a que los encuestados demostraron que la
seguridad y la comodidad son los atributos que mas valoran a la hora de estacionar su
vehiculo en el sector. Igualmente, el confort, simplicidad, ahorro de tiempo y dinero no

dejan de ser vitales para el conductor objetivo.

Tabla 7. Caracteristicas de la plataforma Go2Parking.

Beneficio/Caracteristica Arrendador Conductor

Tipo de servicio Contacto/Intermediario

Sistemas operativos de la plataforma Android/iOs/Web

Distinciones para tipos de clientes Si Si

Geolocalizacion Si Si

Configuraciones Si Si

Filtros de blsqueda No aplica Ubicacion, - precios,
método de pago
Tarjeta de

Medio de pago /cobro Cuenta bancaria crédito/Saldo de
plataforma

Valoracion de usuario Si Si

Contacto por plataforma o llamada telefonica Si Si

Billetera electronica Si Si

Editar anuncio/perfil Si Si

Fuente: Autores
e Precio

En la determinacién del precio, fueron considerados los precios actuales que
maneja el mercado, conjuntamente con la informacion de disposicion de pago analizada

en la investigacién de mercado.
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Los estacionamientos competidores que mas se asemejan a las caracteristicas
ofrecidas por Go2Parking son los estacionamientos privados, ofrecidos por empresas con
grandes edificios de parqueaderos, ofrecen planes por hora/fraccion y membresias
mensuales. Tomando esta informacidn de referencia, Go2Parking utilizara una estrategia
de precios similar a los estacionamientos privados, sin embargo, el mercado objetivo son
clientes de todo tipo de estacionamientos del sector, ya sean publicos gratuitos, privados

o informales.

El precio de los estacionamientos de Go2Parking dependera de cuanto decidan
cobrar los arrendadores tomando en cuenta la comisién de la plataforma, sin embargo, es
razonable situarlo por encima del promedio del mercado, ya que, segun lo expuesto
durante este capitulo, el servicio es de calidad y el valor ofrecido a los clientes es mayor

gue el de la competencia.

PRECIOS

$1,50
PRIVADO

$1.50 - $2.00 GO2 PARKING
GO2PARKING

$0.25 - $1.00
INFORMAL

Figura 20. Price brand ladder de precios por hora/fraccion para conductores.
Fuente: Autores

Segun el estudio de mercado realizado, los arrendadores prefieren alquilar por
hora, puesto que les resulta mas conveniente, sin embargo, se podran ofrecer planes por

hora, diarios, semanales y mensuales.

Se pretende que el precio de la hora/fraccion varie segun la oferta y demanda del
sector, de esta forma también se fomenta el pago de planes diarios, semanales y
mensuales. La comisién de Go2Parking sera del 30% del costo de cada parqueo.
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Tabla 8. Comparacién de precios de venta e ingresos para arrendador y para

Go2Parking, segun planes contratados (Ingresos no incluyen impuestos).

Precio Base

Periodos de _ _ Ingreso Ingreso

_ Informal Privado Go2Parking _
alquiler arrendador Goz2Parking
Hora/Fraccion 0,5 15 15 1,2 0,3
Diario 3 10 7 5,6 14
Semanal No aplica 25 18 14,4 3,6
Mensual No aplica 40 30 24 6

Fuente: Autores

El precio base de Go2Parking sera establecido, pero como se mencioné
anteriormente, unicamente el precio por hora/fraccion puede variar dependiendo de la
oferta y la demanda. Ademas, el dueiio del parqueadero es libre de ofertar su espacio al

precio que considere adecuado dependiendo del valor que le dé al cliente.

Ningun arrendador puede cobrar menos que el precio base estipulado por
Go2Parking.

e Plaza

Para el modelo de Go2Parking, los principales canales por los cuales se podra
ofertar el producto seran la pagina web y tiendas digitales tales como Play Store y Apple
Store. Los primeros estacionamientos de Go2Parking estaran ubicados en los alrededores
de las calles Rumichaca, Venezuela, Clemente Ballén y Alejo Lascano, ya que dentro de
la investigacion de mercados se concluy6 que estas zonas son las mas concurridas de la

ciudad.

Por otro lado, durante la investigacion de mercados se determiné que la mayoria
de la poblacién objetivo esta familiarizada con este tipo de plataformas digitales, la
informacion seré entregada a los clientes de la manera mas entendible e intuitiva posible.
Se conoce que habra dudas sobre el funcionamiento inicial de la aplicacién, asi que los
usuarios podran comunicarse con un servicio de ayuda en un apartado llamado
“Contactanos” donde un colaborador brindara el soporte requerido, asi mismo, habra con

un banco de preguntas frecuentes.
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e Promocioén

2.
Lanzamiento

4,
Recordatorio

1. Pre - lanzamiento 3. Captacion

Figura 21. Etapas de la promocion de Go2Parking.

Para la promocion de Go2Parking se realizé un proceso de cinco etapas.

Pre lanzamiento. Consta de un periodo de tiempo en el que la empresa aun no es
conocida, sera un periodo de tiempo donde se buscard a las personas que estén
dispuestos a convertirse en los primeros arrendadores, generando un ingreso extra con

sus espacios vacios.

No se comunicard el servicio exacto de la empresa y antes los 0jos de la ciudadania
seré una intriga, hasta el dia del lanzamiento. Se busca una llamada a la accién durante
el dltimo mes antes del lanzamiento de Go2Parking. Una necesidad de esta etapa es
conseguir al menos el 2% de las descargas esperadas en el primer afio mediante una

fuerte inversion de publicidad en redes sociales.

Lanzamiento. El inicio de esta etapa estara planificado para el dia que se inician
oficialmente las operaciones de Go2Parking y tendra una duracion de dos meses. El
objetivo es generar una mayor cantidad de descargas y utilizacion, tanto para
arrendadores como para conductores. La comunicacién en medios publicitarios sera que
Go2Parking ya esta disponible en el mercado Guayaquilefio, la principal idea de esta

comunicacion sera el posicionar la marca en la mente de los consumidores.

Para el lanzamiento se utilizaran principalmente medios electrénicos, Facebook e
Instagram seran los de mayor interés, con publicaciones que dirigirdn a los usuarios a las

tiendas de aplicaciones digitales para que descarguen la app.

En Instagram, se trabajara conjuntamente con influencers con un publico de calidad
y captar su atencién mediante publicidad entretenida. Habra un gestor de comunicaciones
de Go2Parking, que debera realizar publicaciones constantemente, se recomienda sean
unas cinco veces por semana, recordando el lanzamiento y haciendo crecer las redes con

diferentes estrategias como sorteos y demas.
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La publicidad mas tradicional sera manejada mediante anuncios de radio,
transmitidos en las emisoras mas escuchadas por nuestro publico objetivo del sector como
lo son “La Otra FM” y “Canela” segun la web Online Radio Box (Online Radio Box, 2021).
Para esta etapa, se espera obtener al menos 600 usuarios entre conductores y
arrendadores con espacios disponibles utilizando la plataforma satisfactoriamente.

Captacion. En la etapa de captacion la plataforma estara ya en el mercado,
funcional y creciendo, sin embargo, es importante seguir fortaleciendo su desarrollo de

manera permanente en las redes sociales.

Toda la inversién para esta etapa serd en medios digitales, especialmente en
Facebook ya que su poblacion mas activa es entre 24 y 34 afios, representando el 30%
del total de sus usuarios en Ecuador (Ecuador Estado Digital, 2020). Para esta fase se
tiene como objetivo obtener mas de 2.000 conductores y 800 plazas disponibles en un
periodo de tiempo de un afio. Sera publicidad masiva, comunicara beneficios y ventajas

mencionadas a continuacion:

- Para arrendadores

v/ “Ganaras dinero con tu garaje desocupado mientras no lo ocupas”

v" “Tu garaje siempre dandote valor, Unicamente lo rentas cuando no lo
necesites, y lo mejor es que jte pagan bien!”

v" “Tu seguridad es prioridad para Go2Parking, por eso verificamos a todos
nuestros usuarios y te brindamos los datos mas importantes para tu
tranquilidad”

v" “No te preocupes por tener sueltos, nosotros cobramos por ti”

- Paraconductores

v" “jAhorra tiempo reservando tu estacionamiento favorito, seguro y cercano
a tu lugar objetivo!”

v" “iMas barato y mejor que la competencia!, utiliza Go2Parking”

v" “Tu tranquilidad es nuestra razén de ser, no dejes tu vehiculo desprotegido
en la calle”

v' “Sélo con tu celular, reserva desde dénde estés en dénde vayas”

Recordatorio. En esta fase, luego de pasados seis meses desde el ingreso de

Go2Parking al mercado, la tarea prioritaria de Go2Parking deberd ser mantenerse
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presente en la mente de los consumidores. El objetivo debera ser que al menos el 10%

de la poblacion objetivo recuerde el negocio.

La comunicacién debera ser dirigida hacia el posicionamiento y mediante la
plataforma se deben generar notificaciones y beneficios a usuarios. Las fechas
importantes como feriados, dia de la madre, etc., se recordaran en la plataforma con una

promocion por ese periodo.

Uso. Para esta etapa, habr4 personas que ya tengan la plataforma en sus
alternativas de estacionamiento, pero nunca la han utilizado, el objetivo es que una gran
parte de estas personas empiecen a utilizar el servicio. Considerando que el 30% de las
personas ingresan a la plataforma, al final del primer afio se ofrecera un descuento de tres

dolares para la primera vez que utilicen el servicio y 15 dias para utilizar el descuento.
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CAPITULO 4

4. ESTUDIO TECNICO

4.1 Metodologia para el estudio técnico
Para lograr un modelo de negocio adecuado a los usuarios Guayaquilefios, el
estudio técnico del trabajo se compone de tres puntos importantes y que facilitaran las

operaciones del negocio en conjunto con su ingreso al mercado Guayaquilefio.

Andlisis y determinacion de los primeros espacios de estacionamientos y
sus precios: En esta parte del trabajo se proponey analizala cantidad de
estacionamientos iniciales, los cuales deben tener incentivos para nuevos usuarios,
tanto para conductores como para propietarios de potenciales estacionamientos en el
sector. Establecer una tasa porcentual a la ganancia de los duefios de los
estacionamientos que vaya a los fondos de la plataforma “Go2Parking”, su porcentaje
debera determinarse de acuerdo a las preferencias de los usuarios Yy

variables caracteristicas del sector como impuestos, demanda y oferta.

Andlisis y determinacion del lanzamiento de la plataforma: Lo adecuado
seria ejecutar un plan de lanzamiento de la plataforma y su respectiva promocion en
diferentes medios dentro de la ciudad de Guayaquil. Se tomd en cuenta durante este
andlisis informacion levantada anteriormente en el estudio de mercado donde se hizo el
reconocimiento de los principales problemas de los participantes interesados en
conseguir un estacionamiento seguro y a buen precio en el centro de la ciudad con este

nuevo formato propuesto.

Determinacion de los recursos humanos: Un servicio al cliente de calidad sera
primordial para garantizar el correcto funcionamiento y entendimiento de la plataforma
para los usuarios, puesto que al ser un modelo de negocio nuevo habra un sin nimero
de dudas, inquietudes y problemas que deben ser solucionados de manera rapida y
precisa, a la vez que se procura mantener un minimo costo. La implementacion de un
banco de preguntas frecuentes y un robot de asistencia que responda las preguntas mas

frecuentes seria ideal.

4.2 Caracteristicas Generales:

e Registro: Gratuito.
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e Componentes: Pagina web, aplicacion movil.

e Sistema: Contara con un buscador calificado para que el proceso de busqueda
de aparcamientos sea sencillo y eficiente.

e Precio: se fijara un precio maximo y minimo para cuidar el presupuesto de los
arrendatarios, puesto que se cobrara a los duefios de los estacionamientos.

e Tamafo del espacio: el cliente podra filtrar la busqueda de acuerdo al tipo de
carro para no tener problemas de estacionamiento en cuanto a la longitud del
espacio disponible.

e Tipo de propiedad: el cliente contara con la informacion del tipo de lugar
disponible para su vehiculo, los cuales pueden ser: aparcamientos privados,
aparcamientos en hotel, aparcamientos en locales, aparcamientos en casa.

e Idioma: se mostraré el idioma en espafol e inglés para los casos en que el

cliente sea una persona extranjera.

4.3 Caracteristicas Técnicas:
El producto consiste en una plataforma digital, que consta de 2 grandes partes:

e Aplicacion web.

e Aplicacion movil.

La acertada interaccion entre estos componentes sera vital para el funcionamiento

adecuado de la iniciativa.

4.3.1 Aplicaciéon Web
La aplicacién web estara desarrollada en entorno .NET, bajo las arquitecturas
“‘multicapa y cliente — servidor”. Se utilizaran tecnologias de vanguardia para el desarrollo
de software. Al ser una aplicacion web estara disponible desde cualquier navegador, en
una PC y en un dispositivo movil (celular y tableta), contendra la misma funcionalidad que
la app movil, y al ser responsiva los usuarios que no tengan instalada la app podran hacer

su busqueda de parqueo desde la aplicacién web (adaptativa al celular).

La aplicacion web sera &gil, con cortos tiempos de respuesta, estara vinculada con
Google Maps, de esta manera se podra hacer uso de su sistema de mapeo de la ciudad,
para ubicar los estacionamientos en el mapa y para que el cliente pueda hacer uso de la
geolocalizacion y GPS. Para el disefio de pantallas se contara con la asesoria de un

especialista (Disefiador de aplicaciones) quien ayudara a disefiar las pantallas para que

56



cuenten con una éptima experiencia de usuario. Para el desarrollo de la aplicacion movil
se requerira el servicio de un Desarrollador de aplicaciones, quien a partir del disefio
entregado por el “Disefiador de aplicaciones” hara la programacion y entrega del producto

terminado.
Tecnologias de Desarrollo de Software a utilizar:
Para el desarrollo de la aplicacién se utilizaran las siguientes tecnologias:

e Entorno de desarrollo: Microsoft .NET

e Lenguaje de programacion backend: C# (para desarrollo del backend)

e Motor de base de datos: SQL Server 2012, edicién Express

e Capa Frontend (Frameworks y lenguajes): Angular 4 - HTML 5 — Bootstrap 4 -
TypeScript

Se utilizaréa el entorno de desarrollo Microsoft .NET y lenguaje de programacion C#
porque brindan una plataforma muy robusta y el lenguaje es ideal para proyectos web. Se
elige como motor de base de datos “SQL Server” porque tiene la flexibilidad de empezar
con un proyecto pequefio e ir escalando a un gran proyecto (con gran cantidad de datos)

sin tener que hacer modificaciones en la base de datos.

La capa frontend se implementara en Angular 4, HTML5 y Bootstrap 4, ya que esta
combinacion nos permite manejarla de manera independiente del backend, permitiendo
reutilizar muchos componentes para la aplicacion movil (esto ahorra tiempo y dinero en la
etapa de desarrollo). También permite que la aplicacion web se ajuste correctamente a

las pantallas de los celulares (responsiva — adaptativa).

4.3.2 Aplicacion Movil

La aplicacién movil estara desarrollada tanto para las plataformas ANDROID e iOS,
por ello se requiere el uso de Flutter, ya que este ambiente de desarrollo permite que sea
multi plataforma, lo que facilita el desarrollo y mas procesos en comun, el cual compilara
para ambas plataformas, permitiendo un ahorro de espacio y memoria para la aplicacion
a desarrollar, evitando problemas que suceden cuando se usan frameworks hibridos como
React Native. Para la capa de Backend se propone el uso de NestJs ya que su typescript
es de un fuerte tipado y sera menos propenso a errores. Por Ultimo, para una version

amigable en ambas plataformas se utilizara el framework IONIC ya que contiene las
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combinaciones de HTML5 para el desarrollo de codigo, CSS para los estilos y Javascript

para mejor implementacion de las funcionalidades.

Con la aplicacion mévil liberada para Android e iOS, se procedera a gestionar con
ambas plataformas la solicitud del aplicativo, teniendo en consideracion una cuenta de
desarrollador (necesaria para subir la aplicaciéon) y cancelar el pago Unico de tarifa
propuesta tanto en Play Store como en App Store. Para el ambiente de desarrollo, se
contara con la asesoria y colaboracién de un desarrollador de software, con quien se
acordara reuniones donde se definan modelos conceptuales para luego ser prototipados,
testeados por usuarios potenciales y al final llevarlos al ambiente de desarrollo, con el
propésito de generar un rendimiento acorde a las necesidades de nuestro proyecto y

necesidades de los usuarios.
Tecnologias de Desarrollo de Software a utilizar:
Para el desarrollo de la aplicacién maovil se utilizaran las siguientes tecnologias:

e Entorno de desarrollo: Flutter, NestJs, IONIC

e Lenguaje de programacion backend: NestJs (para desarrollo del backend).
e Motor de base de datos: SQL Server 2012, edicién Express.

e Capa Frontend (Frameworks y lenguajes): IONIC - HTML 5 — Flutter.

Implementacion de la Plataforma:

Cuando la aplicacion mévil y la aplicacién web estén desarrolladas, lo siguiente que
se hara sera contratar un servidor en la nube con una maquina virtual para la aplicaciéon
web y un servidor SQL donde se alojara la base de datos de la aplicaciéon. Ademas, es
necesario adquirir un nombre de dominio y un hosting, el nombre de dominio sera
‘go2parking.com” de tal manera que cuando las personas ingresen a ese URL,

inmediatamente los lleve a la aplicacion web alojada en el servidor en la nube.

Por otro lado, se daré de alta las aplicaciones en las tiendas de apps: App Store y
Google play, a partir de este punto la aplicacién procede a su estado funcional tanto en la

web como en los dispositivos moviles.

4.4  Procesos aseguir

Produccion:

e Analisis de mercado
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e Desarrollo de aplicacion web

e Estrategia de publicidad para generar expectativas

e Publicacién del proyecto

e Etapa de produccién-testeo, con una estrategia como: otorgar meses gratis
para poder corregir los errores que se presenten.

e Dar a conocer la plataforma terminada.

e Supervision de informacion obtenida.
Resolucién de problemas:

e Ir validando la aplicacién que se esta desarrollando y adaptarla al mercado
porque los desarrolladores no siempre captan los deseos del cliente. Es
importante pasar por un proceso de validacién-correccion.

e Dar mantenimiento peridédico para eliminar informacion basura, obtener

espacio y dar de baja a quienes ya no estan en la plataforma.
Plataforma:

e Notar que la plataforma permanece disponible; en caso de que no lo este,
llamar al Hosting y pedir solucién
e Emision de reportes en plataforma, estadisticas para analisis y mejoras en

la publicidad.

Esto permitird notar donde hay mayor demanda y poca oferta y de esta manera
poder enfocar la publicidad en esos sectores, una aplicacion que no funciona bien pierde

credibilidad, por eso es importante trabajar con Hosting de calidad.

4.5 Aliados Clave
Proveedor de Hosting: De él dependera que la app esté disponible en la web, es
clave porque se puede apoyar en ellos o transferirles parte de la responsabilidad de
mantener disponible nuestra app, es decir, es clave por la parte de reduccion de riesgos

y recursos, contratando con ellos un servicio de soporte de alta disponibilidad

Facebook e Instagram: Proporcionara camparas de publicidad pagadas debido a
seleccion de publico para el caso de quienes quieran participar en la blsqueda de
parqueos, es clave por su gran capacidad de llegar al mercado, aliados para optimizaciéon

y de ventaja.
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Desarrollador o ingeniero de sistemas como un aliado de optimizacion porque es
quien estara haciendo mas rapida la app, convirtiéndola en algo mas atractivo para los

usuarios o algo mas sencillo de utilizar

Arrendadores: Son aliados clave de recursos porque otorgaran su espacio para

gue luego esté disponible en nuestra aplicacién web y mavil.
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CAPITULO 5

5. ESTUDIO FINANCIERO

5.1 Metodologia para el estudio financiero
El tercer objetivo especifico del trabajo hace referencia a la parte financiera del

negocio y para su cumplimiento se realizara:

Anélisis financiero: Se tomara como referencia estados financieros de los dos
afos anteriores (2018-2019) de empresas competidoras del sector que cumplan con la
misma actividad de Go2Parking, para analizar como ha sido su desarrollo en los Gltimos
afos, ademas observar fortalezas y debilidades financieras de este modelo de negocio.

Luego de analizar a profundidad estos negocios se obtuvo una vision general del
manejo de estas plataformas, a su vez, permitié proyectar con cercania un flujo de caja
de aqui al 2026, teniendo en cuenta las tendencias actuales y con esto el calculo de

indicadores de rentabilidad para los inversionistas:

¢ VAN: Un indicador que muestra el beneficio econdmico que genera un proyecto
cubriendo todos sus costos para un periodo especifico de tiempo. (Valencia, 2011)

e EVALUACION TIR: Utilizada para determinar la tasa de rentabilidad de una
inversion, expresando todas las cantidades en términos homogéneos, es decir, en
el mismo tiempo. (Paso, 2011)

e PAYBACK: El payback hace referencia al tiempo al plazo en el que se recupera

la inversion de un nuevo proyecto.
Estimacion de la demanda

Segun los resultados de la investigacion de mercado y las estimaciones de venta
de Go2Parking, se ha proyectado captar el 2% de la poblacion durante el primer afio, de
esta manera el nimero de clientes que se manejaran para el afio 1 serd de 3.800, se

estima alcanzar el 20% de la poblacion al final del afio 5.
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Tabla 9. Estimacion de la demanda.

Variables

Poblacién de conductores

Porcentaje de aceptacion

Usuarios Go2Parking

190.000
2%
3.800

Fuente: Autores

5.2 Estimacién de costos

5.2.1 Costos Fijos

Entre los costos fijos de Go2Parking se encuentra: Publicidad, para el se estima

un gasto mensual de $6,100.00, este gasto contiene anuncios en redes sociales,

televisivos, de radio, afiches, gastos de marketing en general, entre otros.

Debido a que Go2Parking operara de forma online solo sera necesario contar con

una oficina, en la cual esta previsto gastar $1.000 mensuales y $343 se destinaran para

servicios basicos.

Se requeriran los servicios de un Director Comercial, un Analista de Marketing, un

Desarrollador de Software y dos Asistentes de Atencion al cliente, el costo estimado en

sueldos y salarios es de $3.700 mensual, lo que se traduce en $44.400 al afio, este rubro

incluye beneficios y requerimientos que la ley ha colocado como obligatorio en bienestar

del colaborador.

Tabla 10. Costos fijos al final del afio

COSTOS FIJOS AL FINAL DEL ANO

Costos Fijos ANO 1
Promocién y Publicidad $ 73,200.00
Servicios Basicos $ 4,120.00
Alquiler $ 12,000.00
Sueldos, salarios y demas

constituyen materia incluido ® 44:400.00
el IESS.

TOTAL $ 133,720.00

ANO 2

$  76,860.00
$ 4,326.00
$ 12,600.00
$  46,620.00
$ 140,406.00

ANO 3

@ & #

@

80,703.00

4,542.30
13,230.00
48,951.00

147,426.30

ANO 4

$ 84,738.15
$  4,769.42
$ 13,891.50

$ 51,398.55

$ 154,797.62

ANO 5

$ 88,975.06
$ 5,007.89
$ 14,586.08

$ 53,968.48

$ 162,537.50

Fuente: Autores

5.3 Inversion del proyecto

El desarrollo de la inversion estuvo contemplado por tres areas, una de ellas son

los activos fijos, este tipo de activos son los que no pueden convertirse en liquidez en un
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tiempo determinado (Debitoor, 2018). El hosting, dominio, licencias, desarrollo web y

movil, equipos de computacion, entre otros, forman parte de los activos fijos del presente

proyecto.
Tabla 11. Activos Fijos
ACTIVOS FIJOS

Concepto Cantidad V. Unitario V. Total
Hosting 19 300.00 $ 300.00
Desarrollo aplicativo 2 $ 4,000.00 $ 8,000.00
Dominio Web 19 1,800.00 $ 1,800.00
Licencia 19 700.00 $ 700.00
Material multimedia 19 3,600.00 $ 3,600.00
Desarrollo web 19 1,500.00 $ 1,500.00
Asesor en Marketing 19 400.00 $ 400.00
Equipos de computo 4 $ 600.00 $ 2,400.00
Equipos de oficina 1% 2,500.00 $ 2,500.00
Vehiculo 1 9% 25,000.00 $ 25,000.00
Celulares 4 $ 300.00 $ 1,200.00
TOTAL $ 47,400.00

Fuente: Autoria Propia

Adicional a los activos fijos, también es necesario detallar los activos diferidos,
estos se relacionan con la parte legal que permite la operacion de un proyecto, en la tabla

12 se desglosan los activos diferidos:

Tabla 12. Activos Diferidos

ACTIVOS DIFERIDOS
Concepto Valor total

Tramites para constituir la empresa $ 1,000.00
Permisos municipales $ 23,000.00
Contingencias $ 5,000.00
Abogado $ 1,500.00
SRI $ 25.00
Permiso de funcionamiento $ 100.00
Permiso de empresa eléctrica $ 60.00
Permiso de agua potable $ 50.00
TOTAL $ 30,735.00

Fuente: Autores
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El capital de trabajo es muy importante para el desarrollo de un proyecto,
principalmente busca eliminar cuellos de botella que dificultan la liquidez o el
financiamiento (Revista Universidad y Sociedad, 2016). Para el analisis del Capital de

Trabajo del presente estudio se detallaron los siguientes rubros:

Tabla 13. Capital de Trabajo

Capital de trabajo

Concepto Valor total

Sueldos y salarios (primer mes) $ 3,700.00
Gastos administrativos y ventas (primer mes) $  2,059.00
Promocién y publicidad $ 6,100.00
Servicios basicos $ 260.00
Papeleria y suministro $ 100.00
Total $ 12,219.00

Fuente: Autores
Al unir la informacién de las tablas anteriores se obtuvo el total requerido para la
inversion inicial, tal como se refleja en la tabla 14, se necesitara una inversion de
$90,354.00, una parte de este valor serd cubierto por los accionistas, mientras que para
cubrir el restante se har4 uso de un préstamo bancario mediante un banco ecuatoriano
gue posee una tasa nominal del 9.76%, la deuda se amortiguard en 3 afios, la tabla de

amortizacién se encuentra en el apéndice D.
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Tabla 14. Plan de Inversién

Plan de inversidn

Concepto Valor total
ACTIVOS FIJOS
Hosting $ 300.00
Desatrrollo aplicativo $ 8,000.00
Dominio Web $ 1,800.00
Licencia $ 700.00
Material multimedia $ 3,600.00
Desarrollo web $ 1,500.00
Asesor en Marketing $ 400.00
Equipos de computo $ 2,400.00
Equipos de oficina $ 2,500.00
Vehiculo $ 25,000.00
Celulares $ 1,200.00
Total activos fijos $ 47,400.00
ACTIVOS DIFERIDOS
Tramites para constituir la empresa $ 1,000.00
Permisos municipales $ 23,000.00
Contingencias $ 5,000.00
Abogado $ 1,500.00
SRI $ 25.00
Permiso de funcionamiento $ 100.00
Permiso de empresa eléctrica $ 60.00
Permiso de agua potable $ 50.00
Total Activos diferidos $ 30,735.00
CAPITAL DE TRABAJO
Sueldos y salarios (primer mes) $ 3,700.00
Gastos administrativos y ventas (primer mes) $ 2,059.00
Promocion y publicidad $ 6,100.00
Servicios basicos $ 260.00
Papeleria y suministro $ 100.00
Total capital de trabajo $ 12,219.00
TOTAL PROYECTO $ 90,354.00

Fuente: Autores
5.4  Flujo de caja
Para realizar el flujo de caja, se tomé en cuenta a la poblacién, es decir, los 190.000
vehiculos que ingresan diariamente al centro de la ciudad, se estima que el 2% de estos

conductores seran clientes de Go2Parking durante el primer afio.
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En la investigacion de mercados se pudo evidenciar que el segmento objetivo se
dirige al centro de Guayaquil aproximadamente dos veces por semana y gastan $3.00 por
cada vez que lo hacen, tomando estos datos como referencia se construyo la tabla 15, se

estima que los ingresos para el afio 1 sean de $1°094.400.

Tabla 15. Estimacion de ingresos Go2Parking.

Variables Cantidad

Poblacion de conductores 190.000
Porcentaje de aceptacion 2%
Usuarios Go2Parking 3.800
Ingresos semanales $ 22,800.00
Ingresos mensuales $ 91,200.00
Ingresos anuales $ 1,094,400.00

Fuente: Autores
El costo de venta seré el 80% de los ingresos, por otro lado, los costos fijos creceran
en 5% cada afio con relacion a la inflacion. Se realiz6é la depreciacion de equipos de
oficina, computo y vehiculos, por el método de linea recta. Todos estos rubros se

encuentran detallados en el apéndice F.

Como se puede observar en la tabla 16, durante los dos primeros afos se presenta

un flujo negativo, pero a partir del afio 3 ya se empieza a recuperar la inversion.

Tabla 16. Flujo de caja.

Flujo de caja

ANO 0 1 2 3 4 5
FLUJO DE CAJA $ -90,354.00 $ -42,090.00 $ 14,270.66 $ 37,43572 $ 97,385.31 $205,480.63
FLUJO DE CAJA ACUMULADO 0 $ -42090.00 $-27,819.34 $ 9616.38 $ 107,001.69 $312,482.32

Fuente: Autores

5.5 Calculo de Indicadores Financieros

5.5.1 Tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR)

Esta tasa es una referencia que posteriormente se comparara con la TIR para
comprobar si un proyecto sera rentable, es decir, si puede generar ganancias o no. Los
datos que debe tener en cuenta un inversionista para el calculo de esta tasa son: Beta
Desapalancado, Ratio Deuda/Patrimonio, Beta Apalancado, Tasa libre de riesgo, entre

otros.
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En la tabla 17 se observa que el Costo Promedio Ponderado de Capital para el
presente proyecto es del 17.77%, en los siguientes apartados se comparard este

porcentaje con el de la TIR.

Tabla 17. Célculo de la TMAR

Célculo de la TMAR

Beta desapalancado 0.14
Ratio Deuda/Patrimonio 1
Beta apalancado 0.25
Tasa Activo libre de riesgo 1.10%
Tasa Activo libre de riesgo Ecuador (Promedio BCE) 6.81%
Tasa de impuestos corporativos (Tc) 34%
Costo de la deuda (Kd) 0.23
Costo patrimonial (Ke) 11.2%
Costo Promedio Ponderado de Capital 17.77%

Fuente: Autores

5.5.2 Calculo del valor actual neto (VAN), Tasa Interna de Retorno (TIR) y
Payback

Mediante el calculo de la TMAR vy el flujo proyectado a 5 afios el resultado del VAN
fue de: $107,632.29.

Por otro lado, el célculo de la TIR es la tasa que iguala la suma de flujos
descontados a la inversion inicial (Fides et Ratio, 2014), la TIR para el presente proyecto
es del 28%, al comparar este porcentaje con el resultado de la TMAR = 17.77%, se
evidencia que el rendimiento del proyecto es mayor al minimo establecido como

aceptable, por lo cual se concluye que es atractivo.

El plazo de recuperacion de la inversion inicial (Payback) para Go2Parking es de 3

afos 5 meses, para obtener este resultado se aplicé la siguiente formula:

Inversién inicial
Payback =1 — ABS( - - — )
Primer flujo positivo

Tabla 18. Indicadores Financieros

Indicadores Total
PAYBACK 3.4
TIR 28%
VAN $107,632.29
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Fuente: Autores

5.6 Punto de equilibrio
El punto de equilibrio indica cuanto dinero debe producir el servicio considerando

un margen de contribucion del 20% para Go2Parking

Costos fijos
(Costo Unitario — Precio Unitario)

Punto de equilibrio =

Los costos fijos son aquellos correspondientes al primer afio (se encuentran
especificados en la tabla 11) y el margen de contribucion se obtuvo de la investigacion de
mercado, con esta informaciéon se calcul6 el valor que debe producir Go2Parking para

cubrir los costos.

Tabla 19. Calculo del punto de equilibrio.

Punto de Equilibrio Afio 1 Anual Mensual Semanal Diario
Costos fijos $ 133,720.00 $11,14333 $ 2,78583 $ 397.98
Margen de contribucién

unitario estimado 0.2 0.2 0.2 0.2
Punto equilibrio $ 668,600.00 $55,716.67 $13,929.17 $ 1,989.88

Fuente: Elaborador Propia
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CAPITULO 6

6. GESTION DE RIESGOS

La gestidn de riesgos en la elaboracion de proyectos es un tema muchas veces ausente,
sin embargo, se ha decidido incluir un capitulo dedicado a esto ya que toda actividad,
especialmente comercial, esta sometida a riesgos e incertidumbre. Go2Parking debe

estar preparado para responder a este riesgo (Soler-Gonzalez, 2018)

Para el desarrollo del capitulo se realiz6 un andlisis de oportunidades y amenazas,
definiéndolas como situaciones que pueden aprovecharse en caso de las oportunidades

y los riesgos que deberan ser previstos.

6.1 Oportunidades
Tabla 20. Oportunidades

ID RBS Objetivo Riesgo Causa Efecto
afectado

1 Mercadeo Propuesta de Lo novedoso del El estudio de Determinar la
(Aceptacion) negocio modelo de mercado revel6 participacion de
negocio de unaltointerésde mercado del
economia potenciales negocio 'y su
compartida. clientes. primer banco de

clientes.
2 Legal Costos Las autoridades Los costos de
(Regulacion) Mientras se brindan apoyo a tramites legales
realice el modelos de disminuyan y la
proyecto se halle negocios agilidad de estos
vacios legales emergentes. procesos se

que beneficien a agudice.

este modelo de

negocio
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3 Mercadeo

(Aceptacion)

4 Gerencia

(Estimacion)

Tiempo/Costos

Costos

El equipo de
trabajo domina a
la perfeccién sus
areasy agilizan el
servicio a la vez
que optimizan

Sus costos

Indagar costos de
equipos y
servicios

necesarios para

la puesta en

marcha del
negocio,
encontrando
descuento y

disminuyendo la

inversion inicial.

Un proceso de
contratacion
efectivo permitio
a los
colaboradores
explotar su
maximo

potencial.

Cotizaciones
exitosas que
prevén disminuir
costos de las
iniciales
proyecciones
parala puesta en

marcha.

Mejoria de tiempo
respuesta del
servicio en
general, tanto para
atencion al cliente
como en su

funcionamiento.

Ademas,

reduccién de
costos.

Ahorro de
recursos,

disminucién del
financiamiento
bancario, menos
intereses,
reduccién de la
inversion en

general.

Autoria propia.

70



6.2 Amenazas
Tabla 21. Amenazas
ID RBS Objetivo Riesgo Causa Efecto
afectado
1 Técnico Costos El presupuesto de ElI costo de los Ajustar el
(Recursos) inversion inicial no equipos iniciales presupuesto,
sea basto para la supere lo elevando asi el
puesta en marcha del presupuestado por coste inicial del
negocio. falta de oferta o proyecto y
mala estimacién haciéndolo menos
inicial. atractivo.
2  Técnico Tiempo/ Los hallazgos del Los arrendadores Surge la necesidad
(Fiabilidad) Costos estudio técnico no noestandispuestos de buscar otro
son del todo a utilizar sus sector objetivo con
acertados con el espacios de condiciones
sector inicial del estacionamientos similares, pero con
negocio. disponibles mayor
predisposicion.
Eleva los costos.
3 Financiero Tiempo/Co Los profesionales Las actividades Los costos fijos del
stos contratados no dan fundamentales del proyecto tendrian
abasto a las negocio requieren que aumentar,
responsabilidades mas recursos, tanto  disminuyendo  los
asignadas. fisicos como indicadores de
humanos. rentabilidad y
haciendo menos
atractivo el negocio.
4 Legal Costo/Tie Incumplimiento  de Exceso de EI inicio del
mpo plazos para cumplir burocracia en los proyecto se retrasa,

todas las normativas
legales para dar inicio

al proyecto.
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poca  experiencia
implementando
estos negocios

nuevos.

por tanto, los costos
aumentan 'y su
atractivo a
inversionistas  se
Obligando
a buscar

reduce.

financiamiento

bancario.



5 Mercado Ingresos Empresas Las condiciones del Los clientes podrian
(competencia) internacionales sector se prestan preferir a la
implementen el paralaintroduccién competencia ya
mismo modelo de del modelo de que, al tener un
negocio en la ciudad negocio por parte mayor capital,
de Guayaquil, de la competencia. funcionara a
acaparando los Bajas barreras de perdidas hasta
clientes. entrada. eliminar a
Go2Parking del
mercado.
6  Recursos Costos Los arrendadores La delincuencia Necesidad de
prefieren no alquilar esta presente en aumentar la

Sus

estacionamientos ya

todos los campos,
autoridades locales

seguridad, filtros de

seguridad, nuevas

gue la delincuencia no se dan abasto. ideas y garantias a
esta en auge en ambas partes.
Guayaquil. Incremento de

costos de

funcionamiento.

Autoria propia

6.3 Matriz de probabilidad

Para poder anticiparse a cualquier evento, ya sea favorable o desfavorable para el
proyecto, existe la matriz de probabilidad que en conjunto con las matrices de amenazas
y oportunidades nos ayudara a dar una idea mas clara de la probabilidad con la que

podria pasar algun evento.

Mediante una serie de criterios definidos se puede proyectar el nivel esperado de que

suceda el evento y asi priorizar la preparacion de unos por sobre otros (Muradas, 2016).
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Tabla 22. Matriz de probabilidad.

Tipo de o % promedio
o Descripcion )
probabilidad de ocurrencia
Muy alta Se espera la ocurrencia inminente del evento. 10%
Se espera una ocurrencia muy probable del
Alta 7.5%
evento.
Media Se espera una ocurrencia probable del evento. 5%
_ Se espera una ocurrencia poco probable del
Baja 3%
evento.
Muy Baja No se espera ocurrencia del evento. 1%

Autoria propia

Tabla 23. Matriz de impacto

% promedio

Impacto Descripcion )
de impacto

Muy alta Se espera la ocurrencia inminente del evento. 10%
Se espera una ocurrencia muy probable del

Alta 7.5%
evento.

Media Se espera una ocurrencia probable del evento. 5%

. Se espera una ocurrencia poco probable del

Baja 3%
evento.

Muy Baja No se espera ocurrencia del evento. 1%

Autoria propia
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Tabla 24. indice de severidad del riesgo.

IMPACTO
Muy alto Alto Medio Bajo  Muy Bajo

Muy Alto 0.20% 0.15%
Alto 0.23%

INDICE DE SEVERIDAD

0.15% 0.11%
PROBABILIDAD Medio -0.21% 0.15% 0.10% 0.08%
Bajo 0.15%  0.13% 0.09% 0.06% 0.05%
Muy Bajo 0.05%  0.04% 0.03% 0.02% 0.02%

Donde:

. Alto impacto
Impacto moderado

Bajo impacto

Tabla 25. indice de severidad oportunidades.

IMPACTO
Muy alto Alto Medio Bajo  Muy Bajo
Muy Alto  0.50%  0.43% 0.30% 0.20% 0.15%

Alto 0.38%  0.32% 0.23% 0.15%
PROBABILIDAD Medio 0.25%  0.21% 0.15%‘
Bajo 0.15%  0.13%

INDICE DE SEVERIDAD

Donde:

. Alto impacto
Impacto moderado

Bajo impacto

6.4 Matriz de riesgos
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Tabla 26. Registro de oportunidades.

I Objetivo ) Probabilida Impacto
b RBS afectado Riesgo Causa Efecto d () 0 PXI
1 Mercadeo Propuesta de Lo El estudiode Determinar la 7,50% 3% 0,15
(Aceptacion) negocio novedoso mercado participacién %
del modelo reveld un de mercado
de negocio alto interés del negocio y
de de su primer
economia potenciales banco de
compartida.  clientes. clientes.
2 Legal Costos Las Los costos de 5% 5% 0,15
(Regulacion) Mientras se autoridades  tramites %
realice el brindan legales
proyecto se apoyo a disminuyan y
halle vacios modelos de la agilidad de
legales que negocios estos
beneficien a emergentes. procesos se
este modelo agudice.
de negocio
3 Mercadeo Tiempo/Cost  El equipo de Un proceso Mejoria de 5% 3%
(Aceptacion) os trabajo de tiempo
domina a la contratacion respuesta del
perfeccion efectivo servicio en
sus areas y permiti6 a general, tanto
agilizan el los para atencién
servicio a la colaborador  al cliente
vez que es explotar como en su
optimizan su maximo funcionamient
sus costos potencial. 0. Ademas,
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4  Gerencia Costos Indagar Cotizacione  Ahorro de 10% 7,50% 0,21
(Estimacion) costos de s exitosas recursos, %
equipos y que preveen disminucién
servicios disminuir del
necesarios costos de las  financiamient
para la iniciales 0 bancario,
puesta en proyeccione  menos
marcha del s para la intereses,
negocio, puesta en reduccion de
encontrando marcha. la inversion en
descuento y general.
disminuyen
do la
inversion
inicial.
Autoria propia
Tabla 27. Registro de amenazas.
I RBS Objetivo Riesgo Causa Efecto Probabili  Impacto PXI
D afectado dad (P) ()
1 Técnico Costos El El costo de Ajustar el 3,0% 5,0%
(Recursos) presupuesto los equipos presupuesto
de inversién iniciales , elevando
inicial no sea supere lo asi el coste
basto para la presupuestad inicial del
puesta en o por falta de proyecto vy
marcha del oferta o mala haciéndolo
negocio. estimacion menos
inicial. atractivo.
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2

3

Tecnico
(Fiabilidad
)

Financiero

Tiempo/
Costos

Tiempo/Co
stos

Los hallazgos
del  estudio
técnico no
son del todo
acertados con

el sector
inicial del
negocio.

Los

profesionales
contratados
no dan abasto
a las
responsabilid
ades

asignadas.

Los
arrendadores
no estan

dispuestos a
utilizar  sus
espacios de
estacionamie
ntos

disponibles

Las
actividades
fundamentale
s del negocio
requieren
mas
recursos,
tanto fisicos
como

humanos.
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Surge la 7,5% 5,0%

necesidad

de buscar

otro sector

objetivo con

condiciones

similares,

pero con

mayor

predisposici

6n. Eleva

los costos.
5,0% 7,5%

Los costos

fijos del

proyecto

tendrian

que

aumentar,

disminuyen

do los

indicadores

de

rentabilidad

y haciendo

menos

atractivo el

negocio.

0,23
%

0,21
%



4

5

Legal

Mercado
(competen
cia)

Costo/Tiem
po

Ingresos

Incumplimient
o de plazos
para cumplir

todas las
normativas
legales para

dar inicio al

proyecto.

Empresas
internacionale

s
implementen
el mismo

modelo de
negocio en la
ciudad de
Guayaquil,
acaparando
los clientes.

Exceso de
burocracia en
los tramites
legales, poca
experiencia

implementan
do estos
negocios

nuevos.

Las
condiciones
del sector se
prestan para
la
introduccion
del modelo
de negocio
por parte de
la
competencia.
Bajas
barreras de
entrada.
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El inicio del
proyecto se
retrasa, por

tanto, los
costos
aumentan y

su atractivo
a
inversionist
as se
reduce.
Obligando a
buscar
financiamie
nto
bancario.
Los clientes
podrian
preferir a la
competenci
a ya que, al
tener un
mayor
capital,
funcionara a
perdidas
hasta
eliminar a
Go2Parking
del
mercado.

3,0%

1,0%

3,0%

7,5%



6 Recursos

Costos

Los
arrendadores
prefieren no
alquilar  sus
estacionamie
ntos ya que la
delincuencia
esta en auge

en Guayaquil.

La
delincuencia
esta presente
en todos los
campos,
autoridades
locales no se
dan abasto.

Necesidad
de
aumentar la
seguridad,
filtros de
seguridad,
nuevas
ideas y
garantias a
ambas
partes.
Incremento
de costos
de
funcionamie

nto.

3,0%

5,0%

Fuente propia
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6.5 Planes de respuesta
Tabla 28. Planes de respuesta.
| Oportunida ) Plan. dé ] Responsabl Actl\./ldades de
Amenaza Accién contingenci  Disparador monitoreo y
e del riesgo
a control
3 El equipo de Aprovechar Los costos Gerente de Constante

trabajo el alto interés iniciales estdn Go2Parking  seguimiento de
domina a la de siendo la relacion entre
perfeccion profesionale  menores a lo el costo real y lo
sus areas y s realmente proyectado. presupuestado
agilizan el capacitados para determinar
servicio a la para este el
vez que tipo de aprovechamient
optimizan proyectos, 0.
sus costos lograr la

mejor

contratacion

posible.

2 Los hallazgos Preventiv La La puesta en Gerente de Realizar mas
del estudio a investigacion marcha  del Go2Parking, trabajo de
técnico no debera ser proyecto no directores campo, en
son del todo mas va acorde al del proyecto. conjunto con
acertados exhaustiva estudio estudios a
con el sector para técnico. nuevas zonas

inicial del

negocio.

minimizar los
errores y las
discrepancia
s con la
realidad,
especialment
e en el sector
del centro de
Guayaquil.
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4 Indagar Aprovechar Costos Gerente de Comparar
costos  de los menores a las Go2Parking, costos reales
equipos y descuentos estimaciones  encargados  con las
servicios obtenidos, iniciales de compras  estimaciones
necesarios aceptar los para determinar
para la precios el presupuesto
puesta en negociando que puede ser
marcha del siempre para destinado a otro
negocio, disminuir punto y mejorar
encontrando costos. la rentabilidad.
descuento y
disminuyend
o] la
inversiéon
inicial.

5 Empresas Preventiv Fidelizar a Mercado Equipo de Trabajos de
internacional a los usuarios atractivo para marketing y investigaciéon
es con planes empresas community para medir el
implementen estratégicos  internacionale  mannager nivel de
el mismo que incluyen s. posicionamiento
modelo de descuentos, de Go2Parking
negocio en la promociones en los clientes.
ciudad de . Lograr que
Guayaquil, Go2Parking
acaparando sea su
los clientes. primera

opcibn a la
hora de
estacionar.

Autores



CAPITULO 7

7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1  Conclusiones

El presente trabajo fue desarrollado bajo la premisa de ser un estudio de pre-
factibilidad, se realiz6 un andlisis del macro y microentorno, ademas de una investigacion
de mercados, analisis financiero, indicadores de rentabilidad y gestién de riesgos, con la
finalidad Unica de desarrollar una propuesta de negocio para la implementacién de una
plataforma digital de economia compartida que permita publicar, promocionar y reservar
estacionamientos en el centro de Guayaquil. La idea de Go2Parking nace como una
posible solucién ante la alta congestion vehicular que se evidencia en Guayaquil,

aportando un grano de arena la contaminacion ambiental.

La revision teorica del capitulo uno permitio6 el desarrollo del resto de la
investigacion, se revisaron aspectos claves como antecedentes del sector, conceptos de
economia compartida, principales negocios con un modelo de economia compartida
presentes en el Ecuador para finalmente revisar los competidores y las metodologias a

utilizarse.

Respondiendo al primer objetivo especifico y luego de analizar el mercado de
servicio de estacionamientos en el sector, se pudo notar una situacion critica existiendo
una oferta para menos del 5% de vehiculos que transitan diariamente por el centro de
Guayaquil. El 85% de los encuestados afirman que la busqueda de estacionamientos les

toma mas tiempo del que deberia, ocasionandoles retrasos en sus actividades diarias.

Para el cumplimiento del segundo objetivo especifico, se propone el negocio de
economia compartida con nombre Go2Parking, con su respectivo plan de marketing
basado en las preferencias de los consumidores halladas en la investigacion de mercado,
se evidencio que los aspectos mas relevantes para el usuario conductor eran la seguridad,
cercania a su sitio destino y velocidad con la que consiguen el estacionamiento, mientras
gue para los conductores, los atributos mas importantes son generar ganancias extras,
publicidad de la empresa para su espacio y comisiones justas. La investigacion de
mercados también revel6 que el 94% de los encuestados estan al menos de acuerdo con

utilizar una plataforma como Go2Parking.

82



Debido a la naturaleza digital de esta iniciativa de negocio y al publico objetivo se
determind que el canal de comunicacion sera mayoritariamente digital, con estrategias de
marketing enfocadas en las redes sociales. Fundamentalmente la publicidad debera estar
orientada hacia canales virtuales, puesto que esta necesidad no es exclusiva del centro
de Guayaquil, existen oportunidades de expansiébn a nivel cantonal, nacional e

internacional.

El tercer objetivo especifico relacionado al aspecto financiero de la propuesta de
negocio Go2Parking, se determino considerando que solo el 2% del pablico objetivo sean
usuarios de Go2Parking, que los costos aumenten un 5% cada afio e igual la cantidad de
usuarios de la plataforma. Con una inversion inicial de $90.354 para la puesta en marcha
del negocio y un periodo de evaluacién de cinco afios genera un VAN de $107.632.29,

una TIR de 28% y el payback o periodo de recuperacion es de 3 afios con 5 meses.

Finalmente, analizando los factores de riesgo y oportunidades que podrian afectar
a Go2Parking, se responde al cuarto objetivo especifico, donde se determind responder
primero a los riesgos con mas altas probabilidades y mayor impacto que impidan la

introduccién del negocio.
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7.2 Recomendaciones
El desarrollo del presente trabajo ha permitido evaluar y proponer el ingreso de
Go2Parking al mercado Guayaquileio, con ello han surgido una serie de

recomendaciones para su realizacion:

e Rigurosidad a la hora de realizar el estudio técnico, ya que un estudio acertado
incurriria en una disminucién en los costos de puesta en marcha del proyecto.

e Evaluar la alternativa para expansion de la plataforma a toda la ciudad de
Guayaquil, y la expansién en otras ciudades del pais.

e Realizar estudios de mercado de manera periddica, al menos una vez al afio, a
usuarios de Go2Parking para identificar fallos a corregir y oportunidades a
explotar.

e EIl contexto tecnoldgico que envuelve a Go2Parking evoluciona rapidamente, asi
gue es de inexorable importancia mantenerse a la vanguardia buscando nuevas
alternativas para mejorar la satisfaccion de los usuarios de Go2Parking.

e Mantener un servicio de calidad y la familiarizacion entre cliente y plataforma es

fundamental para el desarrollo prospero de Go2Parking.
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APENDICE A

ANALISIS DEL FOCUS GROUP

Fue realizado el dia 26 de junio de 2021, asistieron cinco personas, entre ellos expertos

del area y personas que pertenecen al segmento establecido.

Esta herramienta fue parte de la investigacion exploratoria del trabajo, el objetivo fue
conocer las experiencias de los usuarios, dimensionar el problema, obtener opiniones de
los expertos. La informacion permitio realizar el cuestionario que forma parte de la

investigacion cuantitativa del proyecto.
A continuacién, se presentan las conclusiones relevantes del focus group:
Tema 1: Acceso a estacionamientos en el centro de la ciudad

Todos los participantes comentaron que la mayoria de las veces que se han dirigido al
centro en horarios de alta congestidon vehicular ha sido una tarea extenuante encontrar
estacionamiento, a tal punto de que pierden la paciencia, les dan dolor de cabeza y dos
de ellos indicaron que prefieren retirarse y regresar otro dia, mientras que los otros optan

por conseguir un espacio, aunque este sea muy lejos de su sitio objetivo.
Tema 2: Lugares de mayor congestion vehicular.

El centro en general posee congestion vehicular, sin embargo, los participantes
indicaron que habitualmente donde mas dificil les resulta encontrar parqueo son las
calles Rumichaca, desde Colon hasta Aguirre y calle Venezuela, desde Antepara hasta
Avenida Quito, indicaron también que segun la temporada el congestionamiento cambia
de lugar, por ejemplo, hace un afio, la zona de mayor congestion era la calle Alejo
Lascano, desde Avenida Quito hasta Avenida Ximena, es decir, la zona donde se

concentran las distribuidoras farmacéuticas y asi mismo con cada temporada del afio.
Tema 3: Sitios usualmente utilizados al momento de estacionar su vehiculo.

De los cinco participantes, a cuatro les gustaria poder dejar su auto siempre en parqueos
publicos ya que son gratuitos, pero ellos comprenden que esto es imposible debido a la
alta demanda que existe en el sector en relacion al paupérrimo servicio brindado por las

autoridades responsables de este sitio, asi lo perciben ellos. Entonces, optan por
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estacionar sus vehiculos en donde les toque, ya sean estos, estacionamientos privados

o con los llamados “cuidacarros”.

Uno de los entrevistados menciond que, al dirigirse al centro de Guayaquil, lo que él hace
es dejar su vehiculo en el centro comercial mas cercano y a partir de ahi tomar un taxi o

transporte publico, ya que asi ahorra tiempo, dinero y no altera su estrés.

Los integrantes mantuvieron distintas posturas sobre lo que mas les atrae de los
diferentes estacionamientos, como pueden ser: seguridad, espacio, precios, cercania del
sitio. Uno de ellos indicé que, en su ultimo viaje a Colombia, su anfitrion reservo
estacionamientos en una aplicacion y eso le llam6 muchisimo la atencion, desearia que

algo asi existiera en Guayaquil menciono.
Tema 4: Precios

En este tema, las respuestas fueron menos congruentes entre los participantes, ya que
uno de ellos indica que rara vez paga mas de $0.50 ctvs, mientras que en los 4
participantes restantes afirmaron que a la semana en promedio gastan de $5 a $10 en
estacionamientos. Este dato depende de la frecuencia con la que los conductores asisten
al sector de estudio y el tiempo que permanecen en este. Dos de los asistentes
mencionaron que los “cuidacarros” mantuvieron una actitud grosera cuando les han

guerido pagar $1.00 o menos de ese valor.
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APENDICE B

Cuestionario

Disposicion de uso de aplicacion de
parqueos en el centro de Guayaquil

*Obligatorio

SECCION 1: Identificando las caracteristicas de los consumidores.

iActuaimente vive en la cludad de Guayaquil? *

Q si
QO Ne

Edad *

(O menora 18 afios

QO enwe19y30anos
(O enwe 30y 45 afios
Q) entre 45y 60 afios

QO mayora 60 aiios

;Posee licencia de conducir? *

Q si
QO Ne

iCon qué frecuencia por semana visita el centro de Guayaquil en horas de
congestion vehicular? *

Qo
QO 12
O 3s
QO 6omas

iCuenta con movilidad propla (auto) al de realizar sus ac! enel
centro de Guayaquil? *

Q si
QO No

¢Te has visto en la necesidad de dejar tu vehiculo en algun parqueo del centro de
la ciudad de Guayaquil? *

Q si
O Ne

Atrés Siguiente
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Disposicion de uso de aplicacion de
parqueos en el centro de Guayaquil

*Obligatorio
SECCION 2: Conociendo al arrendatario
Buscamos conocer tus caracteristicas como usuario en alqullm

principalmente en zonas de alta congestién vehicular de Guayaquil

;Queé calle del Centro-Sur de Guayaquil es la que
mas frecuenta? (Entre paréntesis se presentan
referencias)

O Calle Rumichaca, desde Colon hasta Aguirre (Venta de colchones)

Calle Venezuela, desde Antepara hasta avenida Quito (Parlantes y luces led)
Calle Gémez Rendén (Zona de mariachis y venta de guitarras)

Calle Pedro Carbo y Aguirre (Venta de trofeos y medallas)

Calle Chile y Capitan Néajera (Zona de insumos para mascotas)

Calle Escobedo y Loja (Funerarias)

Calle Cuenca, desde Rumichaca hasta la 11 (Venta de muebles)

Calle Ayacucho (Zona de repuestos para autos)

Calle Portete (Zona de ferreterias y ebanisterias)

Mercado de las Cuatro Manzanas, Huancavilca, 6 de Marzo, Pio Montufar (Zona de
utiles escolares y uniformes)

A id. (Zona de cer )

Calle Alejo Lascano, desde Avenida Quito hasta Ximena (Zona de Farmacéuticas)

O0@®O O0O0O0OO0OOO0O0

Calle Clementa Ballén, desde Rumichaca hasta Garcia Avilés (Joyerias)

Seleccione la imagen junto con la frase que mejor
describa el lugar donde estaciona su vehiculo

O En parqueos publicos, a cargo de

O En parqueaderos privados *cuidacarros”

En el Centro Comercial mas cercano
O o en casa y tomo bus o taxi para
llegar al centro
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¢Cuanto tiempo se tarda habitualmente en
encontrar un estacionamiento de su agrado en el
centro de Guayaquil? *

O <5 minutos
O 6-15 minutos
O 16-25 minutos

O >26 minutos

En promedio, ;Cuanto paga por cada vez que
utiliza un estacionamiento en el centro? *

O Nada, uso siempre los estacionamientos gratuitos.
(O s0.25-51.00
O s1.01-81.50
O $151-52.00

O $2.00-$3.00

O >$3.00

Califique del 1al 5 (siendo 5 la de mayor
importancia y 1la de menor) sus preferencias a la
hora de estacionar su vehiculo en el centro de la
ciudad. *

1 2 3 4 5

Velocidad al

encontrar O O ©® O @)

estacionamiento

Menor precio O © O O O

Cercania del sitio

objetivo O O O O O

Seguridad del

vehiculo O O O O O

Tamafio del

parqueo O @) O O O
Atras Siguiente

Este contenido no ha sido creado ni aprobado por Google.
Notif inad o - Térmi tel Servicio - Politi
Privacidad

Google Formularios
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SECCION 3: Aceptacion del mo

gocio

El disefio de una aplicacion maévil o plataforma web de
economia compartida que permita reservar
estacionamientos en el centro de Guayaquil hara que los
duefios de espacios con potencial de estacionamientos
generen un ingreso extra como arrendadores y que los
arrendatarios sientan mas seguridad, conveniencia, ahorro
en tiempo y gasolina al momento de estacionar su vehiculo.

Seleccione los atributos que MAS LE AGRADAN de una plataforma para reservar
parqueos. Puede marcar mas de una opcion. *

[:] Mayor comodidad
Ahorrar tiempo y gasolina

Es . nor itard mds que un smartphone para reservar

Variedad de precios Variedad de precios
Diferentes tamanos de estacionamientos

Seguridad para tu carro

O00000Oo

Reduciria su estrés al momento de estacionar su carro,

Seleccione los atributos que MENOS ATRACTIVOS LE PARECEN del Modelo de la
plataforma expuesta. Puede marcar mas de una opcion. *

[ Mayor comodidad

Ahorrar tiempo y dinero en gasolina

£s no mas que un smartphone para reservar
Variedad de precios
Diferentes tamafios de estacionamientos

Seguridad para tu carro.

000000

Reduciria su estrés al momento de estacionar su carro

¢Que tan de acuerdo estaria al dejar su carro en uno de los estacionamientos
ofrecidos por el presente modelo de negocio? *

(O 1 Entotal desacuerdo
O 2 En desacuerdo

O 3. Indiferente

O 4. De acuerdo

(O 5. Totalmente de acuerdo

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar la hora o fraccién por un estacionamiento de
este tipo? *

QO <s100
O s101-8150

QO s1.51-8200
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D Diferentes fios de i ientos
D Seguridad para tu carro.

D Reduciria su estrés al momento de estacionar su carro.

:Qué tan de acuerdo estaria al dejar su carro en uno de los estacionamientos
ofrecidos por el presente modelo de negocio? *

O 1. En total desacuerdo
O 2. En desacuerdo
QO 3. Indiferente

O 4. De acuerdo

O 5. Totalmente de acuerdo

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar la hora o fraccién por un estacionamiento de
este tipo? *

QO <s1.00
QO s1.01-$1.50

O s1.51-52.00

QO »>s2m

;Cuantas veces a la semana usted estaria dispuesto a usar un servicio de
estacionamientos como el descrito en la pregunta anterior?

O Nunca, prefiero otras opciones

O 122
QO 3as
O »5

Considerando los medios por los cuales se manejan las plataformas digitales
¢cémo le gustaria contactarse con el proveedor del estacionamiento? *

O Whatsapp
O Aplicacion movil / Plataforma web
O Llamada telefénica

O Redes Sociales

Atras Siguiente

Este contenido no ha sido creado ni aprobado por Google.
Notificar uso inadecuado - Términos del Servicio - Politica de
Brivacidad

Google Formularios
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Disposicion de uso de aplicacion de
parqueos en el centro de Guayaquil
*Obligatorio

Conociendo al arrendador.

Arrendador es el propietario de un bien inmueble que, a
través de un contrato de arrendamiento o alquiler, promete
arrendar la totalidad o una porcién del inmueble a otra
persona.

;Te interesa ganar dinero extra convirtiendo un espacio sin uso en un
estacionamiento? *

® si
ONo

Atras Siguiente
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Ea1a seccién indagara las p delos en ofrecer un espacio de su

propiedad como estaclonamiento en una plataforma digital con el fin de generar un Ingreso extra

Seleccione su lugar de residencia:

Elige -

i Qué Informacion considera importante saber sobre la persona que deja el
vehiculo en su espacio de estacionamiento? *

D Cédula de identidad

D Licencia de Conducir

D Matricula del vehiculo
[ Record Penal

[ Pago por adelantado
O

Valoracion del usuario en la plataforma

¢De qué forma preferiria arrendar su espacio? *

C] Por hora o fraccién
[ Pordia

[ semanalmente
E] Mensualmente

D Anual

Como arrendador, cuanto considera una comision justa de sus ingresos por
vehiculo para la plataforma, teniendo en cuenta todos los beneficios que esta le
ofrece (publicidad, gestion, seguridad) *
QO <%
Q entre3%y5%

entre 5% y 10%

>15%

O
Q entre10%y 15%
(@]

Conoclendo la informacién previamente Indicada, selecclone los atributos que
MAS le agradan de este tipo de negocio. Puede marcar mas de una opcion. *

D Generar ganancias extras

[ conocimientos de quién deja un carro en su propiedad
D Informacién sobre el carro que queda en su propiedad
D Comisiones justas para la plataforma

[0 Ppublicidad de su espacio disponible en la plataforma

Conociendo la informacion previamente indicada, seleccione los atributos que
MENOS le agradan del modelo de negoclo. Puede marcar mas de una opcién. *
[ Generar ganancias extras

D Conocimientos de quién deja un carro en su propiedad

D Informacion sobre el carro que queda en su propiedad

C] Comisiones justas para la plataforma

D Publicidad de su espacio disponible en la plataforma

b

Este contenido no ha sido creado ni aprobado por Google.

otificar uso inadecuado - Términos del Servicio - Politica de
Brivacidad

98



APENDICE C

Gastos Mensuales Go2Parking

Gastos mensuales Cantidad Costo unitario Total

Alquiler oficina 1S 1,000.00 S 1,000.00
Materiales de oficina 1S 40.00 S 40.00
Agencia de publicidad 1S 1,100.00 S 1,100.00
Inversién en pauta digital 1S 5,000.00 S 5,000.00
Desarrollador de aplicaciones 1S 350.00 $ 350.00
Estudio contable 1S 300.00 $ 300.00
Alojamiento de pagina web 1S 60.00 S 60.00
Plataforma para envio de SMS 1S 30.00 $ 30.00
SMS mensual 1000 S 0.01 S 10.00
Telefonia movil 4 S 25.00 $ 100.00
Sistema operativo 4 S 13.00 S 52.00
Correo electrdnico corporativo 1S 7.00 S 7.00
Telefonia e internet 1S 110.00 S 110.00
Total 8035.01 8159
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APENDICE D
Tabla de Amortizacion

Detalle Simulacion de Crédito

Tipo PYME
Destino Capital de Tasa Nominal(%) 9.76
i Trabajo
Sector Econémico N/A Tasa Efectiva(%) 10.21
Facilidad Pequefiay Monto(USD) 44,177.00
Mediana
Tipo Amortizacion Empresa Plazo(Afios) 3
Forma de Pago Cuota Fija Fecha Simulacién 2021-07-26

Mensual

Recuerda: Esta informacién es una simulacién de crédito que permite familiarizarse con nuestro sistema.
No tiene validez como documento legal o como solicitud de crédito.

Periodo Saldo Interés Cuota

0 44177

1 43115.81 1061.19 359.31 1420.49
2 42045.99 1069.82 350.68 1420.49
3 40967.47 1078.52 341.97 1420.49
4 39880.18 1087.29 333.2 1420.49
5 38784.04 1096.14 324.36 1420.49
6 37678.99 1105.05 315.44 1420.49
7 36564.95 1114.04 306.46 1420.49
8 35441.85 1123.1 297.39 1420.49
9 34309.62 1132.23 288.26 1420.49
10 33168.17 1141.44 279.05 1420.49
11 32017.45 1150.73 269.77 1420.49
12 30857.36 1160.09 260.41 1420.49
13 29687.84 1169.52 250.97 1420.49
14 28508.8 1179.03 241.46 1420.49
15 27320.18 1188.62 231.87 1420.49
16 26121.89 1198.29 222.2 1420.49
17 24913.85 1208.04 212.46 1420.49
18 23695.99 1217.86 202.63 1420.49
19 22468.22 1227.77 192.73 1420.49
20 21230.47 1237.75 182.74 1420.49
21 19982.65 1247.82 172.67 1420.49
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22
23
24
25
26
27
28
29
30
31
32
33
34
35
36

18724.68
17456.48
16177.96
14889.05
13589.65
12279.69
10959.07
9627.71
8285.52
6932.41
5568.3
4193.09
2806.7
1409.03
0

1257.97
1268.2
1278.52
1288.91
1299.4
1309.97
1320.62
1331.36
1342.19
1353.11
1364.11
1375.21
1386.39
1397.67
1409.03

101

162.53
152.29
141.98
131.58
121.1
110.53
99.87
89.13
78.31
67.39
56.38
45.29
34.1
22.83
11.46

1420.49
1420.49
1420.49
1420.49
1420.49
1420.49
1420.49
1420.49
1420.49
1420.49
1420.49
1420.49
1420.49
1420.49
1420.49



APENDICE E

Flujo de efectivo

Afo
Ingresos

Costo de venta
Total costos variables
Promocién y publicidad

Servicios basicos

Alquiler

Sueldos, salarios y demas
remuneraciones que constituyen
materia incluido el IESS.

Total costos fijos

Utilidad Bruta

Intereses

Amortizacion

1
$

1,094,400.00

$
875,520.00

$
875,520.00
$
73,200.00
$
4,120.00
$
12,000.00

$
44,400.00
$
133,720.00
$
85,160.00
$

3,726.30

$
13,319.64

2
$

1,181,952.00

$
945,561.60

$
945,561.60
$
76,860.00
$
4,326.00
$
12,600.00

©

46,620.00

©

140,406.00

,984.40

oS »

2,366.53

L5

1

o

,679.39

102

3

$ 1,276,508.16
$ 1,021,206.53
$ 1,021,206.53
$ 80,703.00
$ 4,542.30
$ 13,230.00
$ 48,951.00
$ 147,426.30
$ 107,875.33
$

867.97

$ 16,177.97

4
$

1,378,628.81

$

1,102,903.05

$

1,102,903.05

$
84,738.15
$
4,769.42
$
13,891.50

»

51,398.55

»

154,797.62

»

120,928.15

LT

5
$
1,488,919.12
$
1,191,135.29

$
1,191,135.29
$
88,975.06
$
5,007.89
$
14,586.08

,968.48

» J»

162,537.50

>

135,246.33

5]
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Depreciacion

Utilidad antes de PT 15%
Participacion trabajadores
Utilidad antes de impuestos

Impuestos (12%)

$
3,590.00
$
64,524.06
$
9,678.61
$
54,845.45
$
6,581.45
$

Utilidad después de impuestos 48,264.00

»

3,590.00
,348.48
,302.27

,046.21

AR RN

7,685.54

O ¢n

6,360.66

B B B B B B

3,590.00
87,239.39
13,085.91
74,153.48

8,898.42

65,255.07

Fuente: Autores
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Apéndice F

Depreciacion Método Linea Recta

DEPRECIACION EQUIPOS DE OFICINA METODO LINEA RECTA

ANOS 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
DEPRECIACION ANUAL 370 370 370 370 370 370 370 370 370 370
VALOR EN LIBROS 3700 3330 2960 2590 2220 1850 1480 1110 740 370 0

Fuente: Autores

DEPRECIACION EQUIPOS DE COMPUTACION Y CELULARES METODO DE LINEA RECTA

ANOS 0 1 2 3 4 5
DEPRECIACION ANUAL 720 720 720 720 720
VALOR EN LIBROS 3600 2880 2160 1440 720 0

Fuente: Autores

DEPRECIACION VEHICULOS METODO DE LINEA RECTA

ANOS 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
DEPRECIACION ANUAL 2500 2500 2500 2500 2500 2500 2500 2500 2500 2500
VALOR EN LIBROS 25000 22500 20000 17500 15000 12500 10000 7500 5000 2500 0

Fuente: Autores
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