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RESUMEN

El presente documento expone una Solución de Negocios para la compañía

Matdmoros Car, empresa dedicada a la compra y venta de vehículos usados.

La solución propuesta es la implementación de un sitio Web en el Internet llamado

MalCar, que permite realizar la compra y venta de los vehículos que la empresa

posee, los 7 días de la semana las 24horas del día, permitiendo almacenar datos de

sus visitantes y realizar un seguimiento afuturos clientes.

Este documento soportd un análisis de la empresa, su situación actual, así como un

estudio completo a nivel administativo y Jinanciero con la implementación del sitio

web, mostrando un moyor beneJicio para la compañía desde la perspectiva

eco ómica y una mayor captación de clientes potenciales.



CAPITULO 1.

La Empresa y su Producto

En este capítulo, se da una breve
reseña histórica de la empresa y su

situación actual.



CAPITULO 1

LA EMPRESA Y SU PRODUCTO

T.I ANTECEDENTES

Matamoros Car, Compra y Venta de vehículos. Fue creada en el mes de enero del

1993 por el Sr. Carlos Matamoros Reyes, como una empresa seria y responsable

dentro del mercado automotriz en el que se desarrolla, La compañía nació como un

negocio familiar, que ofrece a los guayaquileños la oporlunidad de adquirir

vehículos usados en excelente estddo y q precios módicos para la total comoclidad de

sus clientes. El negocio surge como una oportunidad en el mercado en donde la

demanda de vehículos bajo esta cdracterística ha crecido durante los últimos años y

se estima sea muy rentable.

1.2 HISTORíA DE LA EMPRESA Y SITUACION ACTUAL

Malamoros Car, liene 12 años en el mercado de vehículos, opertl en la ciudad de

Guayaquil en la Av. Juan Tqnca Marengo frente al Mall del Sol, creada con el

objetivo de brindar a sus clientes una dtferente gama de automóviles, que se adapten

a sus necesidedes, que pueden ser adquiridos con facilidades de pago y a los precios

más económicos del mercado.
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Como Opera.

La forma de operar de la empresa cuando requiere la compra de un vehículo es la

siguiente: se realizan revisiones diarias de los principales medios de comunicacíón

donde las personas publican la venta de sus automotores, de estaforma la compañía

se pone en contacto con el propielario para ver la posibilidad de llegar a un acuerdo

de negocio, previa la adquisición se hacen las revisiones necesarias en talleres

especializados de la empresa, si los resultados son favorables se procede a realizar

la compra del mismo.

Luego de esto la empresa registla el auto denlro de su ínventario y procede a

realizar la venta de los vehículos que tiene en su haber, para lo cual recute q los

principales medios de comunicación, ya sea radio o presentado publicidades en los

periódicos de mayor acogida de la ciudad.

Situaciótt Actual de la Empresa

Actualmente la empresa lleva sus registros en carpetas y libros lo que causa en

ocasiones perdidas de información de sus clientes, no cuenta con un sistema que les

La compañia tiene una amplia cobertura, ya que sus planes promocionales )/ sus

estrategias de Ventas les permiten captar de está manera una buena cdntiddd de

clientes potenciales.
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petmita llevar un control de las ganancias reales de la empresa y sus utilidades

ob¡enidas durante los últimos años.

Cuanta con un computador en el cual se hace uso de Oflice para realizar los

diferentes oficios o cartas y para llevar un control en una hoja de Excel de las ventas

realizadas en el año.

Al no contar con un sislema tnformático y llevar los registros en documentos

manuales tanto de sus clientes como de sus venlas, se torna diJícil poder obtener en

forma oportuna la información necesaria para realizar un contacto inmediato,

existen documentos que se taspapelan lo cual hace perder la oportunidad de poder

realizar un negocio pofencial y obtener ganancias para la empresa.

No exisle un sistema que permita consultar información relevante de manera

automdtica, por ejemplo lístar los clientes que deseen vender sus vehículos, con sus

respectivos precios, consultar los teléfonos y direcciones principales de los clien¡es,

obtener información detallada de los vehículos a vender, etc.

La Jitlta de información provoca en el negocio muchas veces perder la oportunidad

de realizar una comprq o venta potencial, lo cual ocasiona disminuciones

considerables en las utilidades de la compañía. No se tiene a la mano un sistemd que

Problemas de la Situación Actual.



regi:stre una lista de vehículos que el negocio desee adquirir, sin necesidad de

consultar en los periódicos o a expensas de encontral dnuncios de ventas.

1.3 MISION

Satisfacer las necesidades del mercado automotriz d través de la compra y venta de

vehículos usados a personas naturales o jurídicas, utilizando como medio

promocional la INTERNET, ofreciendo siempre el mejor produclo a mejores precios.

1.4 VISION

Ser la empresa con mayor venta de vehículos usados de diferentes marcas a nivel

nacional.



CAPITULO 2.

Producto y Mercado

En este capítulo, se da una
descripción completa del producto
y su relación con el mercado actual

en el Ecuador.
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CAPITULO 2

PRODUCTO Y MERCADO

2. ANALISIS DE MDRCADO

z.t coNsTrructóN »rt ¡tonc,too

El mercado al que pertenece nuestra empresa, es el automotriz, la industria que más

creció durante el 2004 y probablemente sea la que más haya crecido en el 2005 y la

que más crezcd en el 2006. Es uno de los sectores donde hay compromisos de

inversión por parte de muchas empresas.

La producción alcanzó el nivel más alto de los últimos cinco años, y las

exportaciones crecieron en el 2005 en un i3oÁ respecto al 2004 a nivel mundial, lo

que contribuyó para que la empresa pueda adquirir sus vehículos a un buen precio.

Figura #1

lVlercado automotriz
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El mercado interno también creció un 32,4% y la importación de autos sigue

batiendo récord

Nuesttos compradores

/ Son las personos que tengan la necesidad de comprar un vehículo usado, sea esto

por diferenles circunstancias :

t Personas que viajan constantemente dentro y fuera de la ciudad.

Personas que requieran movilizarse en la ciudad para fines laborales y/o

personales.

Personas que requieran de un nivel de comodidad en su estilo de vida.

/ Son las personas que tengan la necesidad de vender su vehículo, sea esto por

diferentes cilcunstancios ; entre las más importantes:

Necesidad económica.

Liquidez monetaria.

2.2 ENTE REGUL,,IDOR

El ente regulador de nuestrd dctividad es la Superintendencia de compañías.

Las compañías nacíonales y las sucursales de compañías u olras empresas

exlranjeras organizadas como personas jurídicas, y las asociaciones que éstas
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formen cuyos activos excedan del monto que Jije por Resoluctón la Superintendencia

de Compañías, deberán contar con ínforme anual de auditoría externa sobre sus

estados.financieros.

Tales estados financieros auditados se presenfarán obligaloriamente pala solicitar

créditos a las instituciones que folman parte del sislema Jinanciero ecuatoriano,

negociar sus acciones y obligaciones en Bolsa, solicitar los beneJicios de las Leyes

de Fomento, intervenir en Concursos Públicos de Precios, de Ofertas y de

Licitaciones, suscripción de contratos con el Estado y declaración del impuesto a la

rento.

2.3 POSIBII.,IDES I)E IMPLEMENTACION Y ÉXTO DEL PROYECTO

Dentro de la cultura ecuatoriana existen muchas maneras tradicionales de dar a

conocer a los consumidores los productos y/o servictos que se encuenfran a la venta,

existen por ejemplo, los medios escritos, radiales y lelevisivos; sin embargo estos

medios son limitados en cuanto a la cantidad de información que se difunde acerca

del producttt que se promocionq, estos límites son eliminados en la llamada

"Autopista de la Información", y es por eso que decidimos poner a disposictón de los

ecuatorianos un sistefia de consulta sobre uno de los artículos de mayor movimienlo

en la economia del país como son los t¡ehiculos, un sistema que sed confiable,



interactivo, personalizado, y que este disponible las 24 horas del día y los 365 dias

del año.

www.MatCar.com se consolidará entre todo el público como el medio de consulta de

todos los vehículos que la empresa ofrece al publico y, por ello ser[t el medio más

uÍilizado para promocionar un auto y todo lo relacionado a este, pues el usuario

encontrará un sin número de servicios que le Jacilitan la tarea de adquirir o vender

cualquier producto relacionado con autos.

Venfojas:

Penetración absoluta. Con el sitio web previsto la empresa asegura su

presencia en las diferenles ciudades del Ecuador Guayaquil, Quito, Cuenca,

Mdnta, Portoviejo, Quevedo, Babahoyo, Sto. Domingo, Tulcán, Ibarra,

Machala, Loja, Azogues, Latacunga, Guaranda, Salinas y también a nivel

internacional.

Obviamente y como no podía ser de otra manera, al publicar en el siÍio web

los vehículos podrdn ser vislos por nueslro lto y constonÍe flujo de

Así nace www.MatCar.com, un medio diseñado únicamente para promocionar

vehículos, que explota todos los atributos del Internet en beneficio de los usuarios,

otorgándoles toda la información que necesitan conocer para determinar que auto se

adapta mejor a sus necesidades.



visiiantes en búsqueda de carros y por aquellos visitantes que deseen vender

sus automotores

No tiene que dejar su vehículo en patio alguno para publicar con nosotros.

Ud. lo sigue manejando mientras este se vende solo.

Los veh[culos (con foto) se exhiben TODO EL TIEMPO, las 24 horas, los

365 días del año. No importa si es de noche, fin de semana o feriado.

2.4 RESTRICCIONES O BARRERAS

Entre las restricciones para la implementación del sitio web enconlrantos los

siguientes puntos:

/ Puesto que la empresa no cuekta con un proveedor propio de

publicación de sitios web, la compañía debe contratar un proveedor

de servicios de internet (ISP) por lo cual si existen inconvenientes con

dicho proveedor sea que el ancho de banda ofrecido sea limitado o

que surjan problemas en el servidor del proveedor el sitio web tendrá

limitaciones en cuanto a accesibilidad v estabilidad.

9



/ El temor o desconfianza de los clienles potenciales al realizar

transacciones en el Internet sea por lemor a estafas, robos, mucho

depende de la cultura a nivel país.

{ No todos los clientes poseen acceso al Internet lo cual limita el uso del

sitio y por ende se pierde la oportunidad de realizar una negociación.

I Nuestro medio no está acostumbrado a comprar aulos "solo" por

Internet, les gusta ver el carro, probarlo, etc.
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AUTOSOL

Km. I Av. Juan Tanca Marengo

ECUADOR - Guayas, Guayaquil

Teléfonos : (5 9 3) (4) 2 3 9 6900

PERSONAS PARTICULARES

OTROS

La purlicipación est¡muda del mercado lo indica la siguiente gráfica:

Figura #2

Fuente: Diario El Universo 2005
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CAPITULO 3.

Estrategias de Mercado

En este capítulo, se dan a conoce
las estrategias para el lanzamientc

comercialización, promoción y
distribución del producto así comc

un completo análisis tanto
administrativo, legal, social y

financiero de su situación en el
mercado.
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CAPITULO 3

3. ANÁLISIS DEL SECTOR Y DE LA EMPRESA

La empresa actualmente es una empresa pequeña que busca abrirse paso en el sector

y cuenta con un local propio en donde desarrolla sus operaciones, exisle mucha

competenciq en el mercado, sobre todo sus más grandes competidores son las

concesionarias de vehículos nuevos quienes tienen planes de financiamiento a largo

plazo muy agresivos y que caplan a suvez vehículos usados como parte de pago.

3.1. RECARSOS CUALIFICADOS DISPONIBLES.

3. 1.1 RECURSOS HAMANOS:

La empresa actualmente está operando en el mercado desde hace varios años

durante los cuales ha crecido a paso lento pero ha mantenido sus operaciones con

relativo éxito lo que le ha permitido pensar en ampliar su mercado.

Actualmente cuenta con:

o GerenteAdministrativo.

o Gerente de Ventas y Cobranzas,

. Secretaria de Gerenciq.

) Mecánico.

. Asistente de ventas y cobrarua

¡ Guardia de seguridad



3.1.2 ANALTSTS DE EQUIPO DE TRABAJO.

CARGO: GERENTE ADMINISTRATIVO

Plazas
Ubicación
Nivel
Contralación

I
Guayaquil
Primero
Fijo
Cargo administrativo
Alta Gerencia
Gerente de Ventas y Cobranzas
Secretaria de Gerencía

Ámbito de operociótt
Relaciones
Subordinados

FUNCIONES ESPECíFICAS

Su objetivo general es administrar la empresa

El gerente adminislrativo coordina con sus superiores las operaciones a

realizarse en la empresa para así tener la buena planiJicación, y

comunicación a sus subordinados,

CARACTERISTICAS

Motivación para dirigir

Inteligencia

Capacidad de otúlisis y de síntesis

MATAMOROS CAR
DESCRIPCION DE FUNCIONES
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Capacidad de comunicación

Dotes de psicología

Dotes de mando

Capacidad de trabajo

Espíritu de lucha

Perseverancia y conslancia

Fortalez,a mental y fis ica

Capacidad de liderazgo

Integridad mortal y ética

Espíritu crítico

Fecha Ehhoración:
22/Marzo/200ó

Fechs Última Revisión:
22/Marzo/2006

Fecha Aprobución:
22/Mqrzo/2006

Elaho¡ado Po¡:
Yicbr Carqbqjo
Natividqd Mantilla
Jorge Rivera

Revisado Por:
Dr. Gust«vo Gqlio.

Aprobado Por:
Dr. Gustqvo Galio.
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Giiiliiffirir'E MATAMOROS CAR

DESCRIPCION DE FUNCIONES
CARGO: GERENTE DE VENTAS Y COI]RANZAS

Plazas
Ubicación
Nivel
Confrotación

I
Guayaquil
Segundo
Füo
Cargo administrat ivo
Gerente Administra¡ivo
Asistente de Ventas y Cobranza
Vendeclore s

Ámbilo de operacitirt
Relociones
Subordinados

Responsable de un determinado número de vendedores.

Realiza el control de la gestión de los vendedores

Se encarga de laformación del personal del departamento.

Elabora informes cuantitatiyos y cualitatiyos con respecto a las ventas,

Analiza el material soporte para las ventas, en colaboración con el área

de marketing.

RESPONSABILTDADES

Tareas Principales

FUNCIONES ESPECiFICAS
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Determinación de las cuotas de venta, de los miembros del equipo

Supervistón y control de los vendedores

Control de actuación en equipo

Elaboración de informes de la actividad del equipo

Supemisión de tareas administrativas: Partes, contratos, cobros, citas,

los objetivos de ventas propios

Tareas Secundarias

Formación sobre el terreno de los vendedores

Motivación individualizada de los integrantes del equipo

Control de carácter de clientes (atención especial fidelización)

Visitas a clientes importanles

Tareas Occtsionales

Gesfión de impagados, en última instancia es su responsabilidad

Tratamienlo de reclamaciones con respecto a venlas - clientes

Condiciones de lrabajo

Generalmente en salas colectivas, computadora adecuada para manejo de
bases de datos.

Feclru Elrboraciótt:
22/Marzo/2006

Fecha Ultima Revisión:
22/Morzo/2006

Elaborudo Poü
Victor Carabajo
Nqtividqd Mant¡ll0
Jorge Rivero

Revissdo Por:
Dr. Custavo Golio

Aptobado Por:
Dr. Gustavo Gal¡o.

Feclm Aprubaciótt:
22/Msrzo/2006
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MATAMOROS CAR
DESCRIPCION DE FUNCIONES

CARGO: SECRETARIA DE GERENCIA

I
Guayaquil
Tercero
Temporal
Operativo
G e re nc ia Adm ini strat iv a
Ninguno

Ambik¡ ¡le operociótt
R¿laciones
Subordinados

FUNCTONES ESPECÍFICAS

Reclectqr.

Progrumar reuniones.

PresenÍar visitas.

Mantener archivos de la Gerencia de Recursos Humanos de la

organización.

CARACTERISTICAS

Tareas Principales

. Recibir.

ClusiJicar y distribuir correspondencia, relacione,s e impresiones

Plazas
Ubicación
Nivel
Contrataciótt
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dnotondo su devolución y archivarlo.

Redac tar corre spondenc ia y texl os.

Devolver textos y asuntos básicos recibidos, para fines de

correspondencia y recopilactón de relaciones,

Tareas Secundarias

Contestar el teléfono

Revisar correo eleclrónico y conleslarlo.

Enviar correspondencia a través del mensajero.

Organizar y manlener archivos de documentos y cdrtas generalmente

confidenciales, agenda y registros, determinando su localización,

cuando sea necesario.

Prevenir oportunamente necesidades bascas del componente como:

material de escritorio, servicios generales, facilidades, requisitos,

pedidos, atendiendo a actuar en cargos menores que constituyen

detalles de la tarea del superior realizando sugerencia y ayuündole.

¡ Enviar Jin
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Tareas Ocasionales

Acompañar a su superior en reun¡ones

Fecha Elaboración:
22/Marzo/2006

Fecht Ultina R¿vititin :
22/Marzo/2006

Fecha Aprobaciótt:
22/Marzo/2006

Elaho¡ado Pot:
Victor Carabajo
Natividad Montilla
Jorge Rivera

Revhutlo Por:
Dr. Guslqvo Galio

Aprobado Por:
Dr, Gus¡qvo Calio.
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MATAMOROS CAR
DESCRIPCION DE FUNCIONES

CARG0: MECANICO

Plazas
Ubicación
Nivel
Contratación

I
Guayaquil
Tercero
Temporal
Operativo
Ge re nt e A dm i nis t ral iv o
Ninguno

Ámbito de operaciótt
Relaciones
Subordinados

FUNCIONES ESPECtFICAS

Se encarga de administrar y llevar el control de los procesos referenles

al mantenimiento de los vehículos.

Controlar los costos de los automotores que son vendidos en la

empresa, y debe rendir cuenta al jefe de sus acciones.

ES PEC I FICACIONES DEL CARGO

Requerimientos de Educación

. ConocimienÍo de la tecnología de los vehículos y de las herramienlas

empleadas.
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Condiciones de trabajo

. Fuera de oficinas, específicamente en el patio de manlenimiento.

. Sus actividades requieren de esfuerzo /ísico moderado.

Riesgos

. Presenta riesgos mínimos de trabajo debido al manejo de herrdmientas

y repuestos pesados.

Fecha Elabo¡uciótt:
22/Marzo/2006

Fecho Úttima Revis¡ón:
22/ülarzo/2006

Fecha Aptobación:
22/Marzo/2006

Elaborado Po¡:
I/¡clor Carqba¡o
Natividad Mantilla
Jorge Rivera

Revisado Por:
Dr. Gusttrvo Galio.

Aprobado Por:
Dr. Custwo Galio

Experiencia

. Debe tener una experiencid de por lo menos 2 años.

Req uerimientos de personalidad

. Buena comunicación y desenvolvimiento, saber trabajar en equipo.



MATAMOROS CAR
DESCRIPCION DE FUNCIONES

CARGO: ASISTENTE DE VENTAS Y COBRANZAS

Plazas
Ubicación
Nivel
Controlación
Ámbito de operación
Relaciones
Subordinodos

FUNCIONES ESPECiFICAS

Se encarga de las recaudaciones de los pagos realizados por los

clienles.

Es el encargado de mantener cont(rcto con los clientes y receplar los

pagos de los clienles

ESPEC I FTCACION ES DEL CA RGO

Req ue ri mie n tos de Educac ió n

Conocimienlos básicos de Servicio al Cliente

: Guayaquil
: Segtndo
: Fijo
: Gerente de Ventas y Cobranza
: Gerente de Ventas y Cobranza
: Ninguno
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Requerimientos de personalidad

. Buena comunicación y relaciones personales

. Respeto y excelenle tralo con los clientes.

Condiciones de lrabajo

. En algunos momenlos en una oJicina de trabajo y en otros fuera de la

empresa.

Esfuerzo fisico

. La actividad requiere de mediano esfuerzo frsico debido a las visitas

que debe efectuar al cliente.

Riesgos

Presenta riesgos de trabajo medios, debido al manejo de dinero en

efectivo o clocumentos

Feclt Eluborución:
22/Marzo/2006

Fecho Últinn Revisión:
22/Marzo/2006

Fecha Aprobrc in:
22/Marzo/2006

Elaborado Por:
Victor Carabajo
Nqtividad Mantilla
Jorge Rivera

Revisodo Por:
Dr. Gustavo Celio.

Aprobado Por:
Dr. Gustavo Galio.
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3.1.3 CAPACIDAD DE RESPUESTA ANTE REQUERIMIENOS

EMERGENTES:

Nuestra empresa está en capacidad de hacer frenfe a cualquier requerimiento

emergente que se presente por problemas en el funcionamiento de nueslro sitio l|'eb.

/ Nuestro proveedor dispone de capacidad de comunicación satelital

desde y hacia ctnlquier punto de América Latina, lo que nos permite

inÍerconectar cualquier sitio dentro del territorio ecuatoriano d

cualquier parte del mundo.

/ Soporte Técnico 21x7xJ 65.

r' Además dispone de capacidad de comunicación por medios terrestres

tales comofibra óptíca, par de cobre o microondas a niyel nacional.

Las salidas internacionales están conectadas a nodos ATM que van a

través de un backbone de fibra óptica para garantizar conJiabilidad y

rapidez de conexión hacia cualquier parte del mundo.

I Cuenta con capacidad de interconexión en el NDLA Q,{ap de las

Américas) con lo cual esla en capacidad de ofrecer soluciones

íntegrales de interconexión a nivel panamericano y mundial.
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3.2 FUNCIÓN DE LOS SISTEMAS INFORM.,íNCOS / SITIOS WEB

ACTAALES.

3.2,1 SISTEMAS INFORM,,|TICOS/SITIOS WEB UAE EXISTEN EN EL

MERCADO:

Actualmente, en el mercado nacional no se ha implementado un sitio web dedicado a

la compra y venta de vehículos usados con el que los usuarios puedan interactuar

con los vendedores. En éste punto el sitio Web de Matamoros Car, le permilini al

usuario publicar su tehículo a través del portal, para darlo a conocer a las personas

que requieran comprar un auto usado, o a su vez adquirir un automóvil del patio de

carros de la compañía.

La tendencia en desarrollo de sitios web es la de hacerlo con Soflware libre

(lamados también Open Source) pues existen varias soluciones de uso libre

disponibles en el mercado. Las 'ventajas de usar una solución de software libre están

perfectamenle ejemplificadas por el uso generalizado de aplicaciones como el

sistemo operativo Lintac, el servidor Web de Apache, MySQL y otros productos en

este sector que han ganado enorme credibilidad en el mercado.

También hablaremos del posicionamienlo en buscadores pues en el afán de emplear

esta tecnología para hacer frente a la competencia, muchas empresas se han

apresurado en incorporar a Internet a su arsenal de herramientas de mercadolecnia



3.3, CALIDAD DEL SERVICIO PERCIBIDA

3,3,1, PERCEPCION »T LE CALIDAD DEL SERWCIO QUE ACTUALMENTE

BR]NDAN LAS EMPRESAS,

Las empresas que se dedican a la compra y venta de vehículos usados, no han

desarrollando una estrategia de publicidad adecuada, por lo que los clientes

desconocen muchas veces de su existencia.

En lo personal hemos coincidido en que la empresa que ofrece ésta clase de semicios

y quien ha tenido una publicidad más desurollada es AUTOSOL, ésta a su vez es

una de las pocas compañías que posee un Sitio Web en el Internet, pero éste es sólo

informativo.

En general el servicio que Matamoros Car presta a sus clientes en bdstante bueno

debido a la rigurosa y exhaustiva revisión de los vehículos previa la negociación, en

donde el cliente conoce en.forma precisa de las condiciones electromecánicas del

m$mo.

El semicio que brinda la competencia muchas veces es incompleto, pues no

satisfacen su totalidad las expectativas de los clientes, pues muchas veces, no se

responsabilizan por las condiciones en que venden los vehículos, si los mismos

poseen deudas con terceros, si eslán asegurados o no, si son de procedencia dudosa,

27
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etc, por ejemplo las personas que realizan la compra y venta informales de vehículos

en ciertos punlos de la ciud¡td o aquellas que simplemente pegan sus anuncios en la

parte posterior de sus vehículos.

3,3.2. TENDENCIA DEL MERCADO EN RELACIÓN AL SERWCTO

ES:

{ Diversos Planes de Financiamiento para comodidad del cliente.

/ Se presenta al cl¡ente una gran variedad de vehículos a escoger enlre

marcas y modelos.

r' Ofrecer los vehícuk¡s con Seguro lncluido.

3.3.3, OPORTANIDADES EN DESARROLLO DE VALORES AGREGADOS

Entre las cosa6 que se pueden implementar como valor agregado tenemos

{ Ofrecer garontías sobre el mantenimiento del vehículo, dependiendo

del kilornetrai e consumido.

Entre las cosas que se han implementadct en la actualiclad como valores ogregados
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/ Con la implementación de un sitio lü'eb, se ofrece al cliente la

posibilidad de vender su vehículo, registrándolo en el sistema, sin

necesidad de acercase a la compañía, para ofrecerlo.

I Ofrecer los vehículos con Sistema de Alarmus incluído

/ Proporcionar al cliente información de posibles servicios o productos

que necesitaré a futuro, por ejemplo: una etnpresa que brinde al

cliente el servicio de limpieza del vehículo, mantenímiento del mismo,

pintura, balanceo, la venta de sus refacciones etc,

3.3.4. CICLOS DEL SERVICIO

Entre los ciclos de servicios que la empresa lleva se errcuentran la compra de

vehículos y Ia venta de vehículos.

Ciclo para la compra de Vehículos.

Cich para la Venta de Vehiculos
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Ciclo para lo compra de Vehículos:

/ Consultar en los medios de comunicación, ej: periódicos, lus personas

que deseen vender sus vehículos.

{ Contaclarnos con dichos personas telefónicamente.

/ Establecer una c¡ta en algún lugar para conocer el vehículo y saber su

estado actual.

{ Una vez que el vehículo cumpla con las expectativas de la empresa se

lo transporta a talleres de confianza de la compañía para hacerle un

chequeo de rigor.

/ Posteriormente se procede a revisar que el vehículo no sea de dudosa

procedencid, se averigua en la Policía, en la Comisión de Tránsito, se

veriJica si el vehículo tiene algún Seguro de Desgravamen.

y' Se revisa que el vehículo se encuenlre matriculado

r' Se realiza la compra del vehículo emitiéndose una carta de

compra/venta al cliente.
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Flujograma para la compra de Vehículos:

Si

I n icio

Consultqr en los nedios
de comunicación

C o n laclarnos co n dic has
pers onas I el efóni cam en I e

Eslablecer una citd en
algún lugor paro conocer
el vehículo y saber su
estado actual.

Establecer una c¡td en
algún lugar para conocer
el vehículo y saber su
estado actual.

No se acepta
elvehículo

¿El vchículo
cunplc con las
crpeclalivas de
la emprcsa?

Se trqnsporla el vehículo a
talleres de confianza de la
compañía para hacerle un
chequeo de rigor.

I

I
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Se procede a revisar el vehiculo
en la Policia, en la Comisión de
Trónsito, se verlica si tiene
algún Seguro de Desgrovamen.

No se acepta
el vehícttlo

¿El vehículo
de dudosq
Drocedencid? I

si

No

Se revisq que el vehículo se
encuentre motriculado.

Se realiza la compra del
vehículo emitiéndose una
carta de comprah'enta al
clienre.

I

Fin
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Ciclo para la Venla ¡le Vehículos:

y' Se ofrecen los vehiculos disponibles a lrav¿s de comunicados en el

periódico, en la radio o en los patios de la empresa.

/ Cuando un cliente se interesa en uno de los vehículos se contacto con

nosotros y eslablecc una cila.

/ El cliente revisa el vehículo en sus talleres de confianza para

asegurarse del buen estado del mismo

/ Se esÍablece un Jinanciamiento de pago.

/ Si la forma de pago es Efectivo, se establece una cdrta «tmpra / venta.

r' Si b forma de pago es Crédito se realizan las averiguaciones

respectivas de la entidad financiera que le esté otorgando el crédito al

cliente.

y' Una vez que la institución financiera confirma la legalidad del

crédito, se procede a realizar la venta del vehículo y se.firman los

pagares de venta del vehículo.
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Flujograma para la Venta de Vehículos:

\o

Si
Se establece
una carta de

compra / venta

Inicio

Se ofrecen los vehículos
disponibles a lravés de los
medios de comunicación.

Cuando un cliente se ¡nlereso
en uno de los vehículos se

establece una c¡tq.

El cliente revisa el vehiculo
en sus talleres de confanza

Se establece un frnancidmiento
de pago.

t

¿Formo tle
Pago at

Efectivo?

Se realizqn lus averiguaciones
respectivqs de la entidqd
financiera que le esté

otorgando el uédito al cliente.



¿Se confirma
la legalidad
del crédito?

S¡

No se acepla
el vehículo I

Se procede a realizar la
venta del vehículo

Se firman los pagares de
veña del vehículo.

Fin
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3.3.5. FUGAS DEL SERVICIO

Entre las fugas de servicio encontradas en la empresa tenemos.

{ La empresa no posee un sitio Web que permita dar a conocer a sus

clientes los vehículos que se encuentrdn en venla y de esta forma

captar un mayor mercado.

/ Al no contar con un sislema se pierde información valiosa de los

clientes que han realizado una compra o venta, es decir no se tiene

urn historia real de clientes a los cuales se pueda seguir contactdndo

para realizar fuluros negocios.

/ No se tienen estadísticas raales de las comprus y ventas realizadas.

{ En ocasiones no se cumplen las citas pactadas puesto que por llevarlo

de forma manual se traspapela el documento o el apunte de dicha cita.

/ Falta de un plan de marketing que pernita dar a conocer con müyor

amplitud los senicios que ofrece la empresa a sus clientes.
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3.4, ANÁLISB DEL PRODT]CTO

MatCar es la solución Web, que permite a los clientes de Matamoros Car obtener el

máximo provecho en sus inversiones de compra y venta de vehículos usados de

manera Off-Line.

Unicanente con su registro en un formulario de inscripción denlro del sitio, el

cliente podrá realizar las operaciones asociadas al mismo.

Matcar tendrá los siguientes atributos:

Accesibilidad.- Queremos que sea accesible, es decir útil, en cualquier situación o

circunstancia, incluso en aquellas que requieran planes de contingencia.

Tener información completa.- Un sitio con un completo contenido de inJormación

Presenfaciótt adecuada de la infurmación.

3.4. I. PRODUCTO / S E RVIC rc

Conlar con información actualizadd.- Presenlan¡lo a los clientes inJbrmación

reciente de Matamoros Car, creando así una imagen profesional anle ellos.
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Mejora continua de su presentación.

Todo el contenido de la páginas se visualiza en la misma ventand, sin utilizar

marcos, todo el formato de las páginas se desarrolla utilizando hojas de estilo CSS

MatCar cohtará con la seguridad requeridd por la ley de comercio Eleclrónico para

que los clientes realicen sus transacciones con la debida conJianza y tranquilidad.

3,4.2. PUNTO DIFERENCIADOR Y BENEFICIOS

Con MatCar, los clientes mantendrán sus productos visibles las 24 horas del día y sin

realizar esfuerzos gigantescos sus automotores podrán ser vendidos, sobre todo

tendrán la capacidad de que nos puedan suministrar los datos primarios de los

vehículos para poder hacer más ágil y efectiva la negociación.

MatCar será la solución para aquellas personas que por diferentes motivos desean

vender sus automotores y no encuentran la manera de hacerlo.

El sitio web será desarrollado con el lenguaje de script ASP(Aclive Serter Pages)
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A los clientes de Matamoros Car se les enviará periódicamente vía e-moil, una guía

con los últimos modelos de qutomotores salidos a la venla en el país.

Los clientes de Matamoros Car ten¡Jrán garantía de que cumplimos con los plazos

pautados. Ellos podrán exponer sus bíenes desde cualquier lugar primeramente en la

ciudad y posteriormente del país (y a cualquier hora, incluyendo días feriados).

Dichos clientes tendrán la tranquilidad de que todas sus operaciones se realizarán en

el más estricÍo marco de confidencialidad,

MatCar podrá ser tomdda en cuenÍa por los auspiciantes para promocionar sus

productos ya que contaremos con espacios para promoción y publicidad.
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3,4.3. PRESENTACION DEL PRODUCTO

Figura # 3

Págind ínicial de Matcar.
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3.4.3.3. PRECTO

El precio establecido en la propuesfa del sistema es el siguiente:

ANALISIS

1

1

Jefe de Proyecto

Analista de Sistema

1 $

200.00

100,00

$

200.00

100.00

Total fase de Análisis s 300.00

DISENO

I

1

Jefe de Proyecto

Diseñador Web

3 $

200.00

100.00

$

600.00

300.00

$ 900.00Tot¡l fase de Diseño

DESANROLLO 6 $

1,200.00

600.00

3,000.00

1

1

5

Jefe de Proyecto

Analista de Sistema

Programadores

$

200.00

100.00

100.00

TotaI fase de Desa¡rollo $ 4,800.00

IMPLEMENTACIÓN

I

,l

1

1

1

Jefe de Proyeclo

Analista de Sistema

Programadores

Digitadores

Técnico de Red

1 $

200.00

100.00

70.00

35.00

100.00

$

200.00

100.00

70.00

35.00

100.00

Total Fase de Implementació¡r $ 505.00

TOTAL FASE OPERATIVA $ 6,s0s.00



3.4.3.4, POSrcIONAMIENTO Y PROMESA BÁSICA

MatCar será percibido como el sitio web tanguardista en el Ecuador con las

siguienles calacterísticas: un sitio de fiicil funcionamiento para compra y venta de

vehículos usados a través de INTERNET. En nuestro sitio se podrá mirar catálogos,

cotizdl r¿lpidamente y realizar compras las 24 horas del día, los 365 días al año, solo

se necesita un PC conectado a Internet y la clave de acceso personal.

"Compre y Venda su auto con un click..." esa es nuestra promesa básica.

3.4,3,5, SERVICru Y VALORES AGREGADOS

I Acceso ilimitado al sitio web las 24 horas del día, los 365 días del año y

podrá oportunamente recibir información sobre las promociones y/o

descuentos que la empresa realice,

t3

MatCar ofrecerá a los clientes de su empresa:

y' Suscripción gratuita al sitio web. Con la suscripción sus clientes recibinin

periódicamente via email, una guía/catálogo con los últimos modelos de

automotores salidos a la venta en el país.



3,5. ANÁLISIS DEL CONSUMIDOR

3.5,1. IDENTIFICACIÓN Y SEGMENTACIÓN DEL MERCADO

Nuestra empresa se dirige al sector familiar, para mejorar el nivel de vida de

nuestros clientes, y al sector industrial, para lo adquisición de autt¡motores con elfin

de satisfacer las necesidades de transporte y traslado de material.

Nuestro mercado, está compuesto por las personas naturales y jurídicas libres para

contralar y que tengdn un nivel socio económico medio-alto, con una necesidad de

comprar o vender automotores usados y en buenas condiciones cle una manera

sencilla y sin pérdida de tiempo,

3.5,2. GRUPO OBJETIVO PRIMARIO YSECUNDARIO

El grupo objetivo primario está compuesto por las personas c ya necesidad de

comprar y vender üutomotores sea imperiosa y vean a esto como una oportunidad de

inversión.
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El grupo objetivo secundario está compuesto por personas que serán utilizadas como

intermediarios para hacer llegar el mensaje al primer grupo, aquellas que visilen el

sitio 'fi)eb por curiosidad y las empresas que deseen hacer publicidad efectiva de sus

productos a un segmento del mercado automotriz que uliliza este sitío web.

3. 5. 3. CARACTE R íSTTC¿S O EI ME RCADO

Nuestro mercado en el Ecuador, no se encuenÚa lotalmente explotado; ya que

únicamenle existen empresas que'tenden y compran üutomotores pero de la manera

habitual, es decir los clientes se acercan a recabar información sobre los productos

que ofrecen,

MatCar ofrecerá a los clienles de su empresa la comodítlad de hacer la compra off

line y la confiarua cle que el vehícult¡ solicitado por el cliente serd entregado de una

manera ágil, segura y oportuna



16

3.6 OBJETIVOS MERCADOLOGICOS Y FINANCIEROS.

3.6,1. OBTETIVOS MERCADOLÓGICOS: CORTO, MEDIANO Y LARGO

PLAZO,

/ Reunir auspiciantes

/ Incrementar el número de anunciantes a 5 (centros de entretenimiento,

gasolineras, etc).

y' Obtener anuncios publicitarios gratuitos o hipervínculos en 5 de las

págtnas IFeb más conocidas a nivel del Ecuador.

/ Enlaces directos al porlal por medio de los principales buscadores.

y' Desctrrollor estr tegios de markcting electrónico.

/ Satisfacer las expectativas de los clientes de la compañia.

Metas a corto plazo:



17

y' Incrementar el número de anunciantas o l0 (centros de enfielenimiento,

gasolineras, etc)

I Llegar al 5'% de nueslro mercado primario

I Incrementar el número de clientes polenciales en un 596.

y' Poseer mayor vqriedad de marcas de vehículos disponibles para wnder.

/ Obtener un crecimiento del 4%o anual en la participación del mercado.

3.6.2. OBJETIVOS FINANCIER0S: CORTO, MEDIANO Y LARGO PLAZO.

Los ingresos de nuestro sitio estarán dados en su gran mayoría por la publicación de

los vehículos que nuestros clientes deseen vender a través de nuestro sitio Web.

Metas a mediano olazo:

Metas a lorgo plazo:
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Por los avisos publicitarios de las empresas que deseen hacer difusión efectiva de

sus produclos a un segmenlo del mercado automotriz que uliliza nuestro sitio Web.

Los objetivos Jinancieros están dados en base a nuestras metas mercadológicas, que

van de acuerdo a las características del mercado y sus proyecciones de crecimiento,

a corto plazo se estima facturar un promedio de $ I ,200.00 en el primer semestre con

5 anunciantes. A mediano plazo se observaría un promedio de $3,600.00 a partir del

año con l0 anunciantes. A largo plazo se estima facturar $6,000.00 a partir del

tercer dño de ejercicio con 25 anunciantes.

Tabla # 1

Así mismo se considera los ingresos obtenidos de los clientes que deseen publicar sus

yehículos en nuestro sitio para su venÍa, a corto plazo se estimafacturür un promedio

de $3,600.00 en el primer semestre con 30 publicaciones. A mediano plazo se

observqría un promedio de $7,200,00 a partil del año con 60 publicaciones. A largo

plazo se estima factuldl $12,000.00 a partir del tercer año de ejercicio con 100

publicaciones.

Valor Anual Anunc¡antes Total

5 $ 1,200.00A corto Plazo(1 año) s 240.00

A Mediano Plazo(1- 3 años) $ 240.00 10 $ 2,400.00

A Largo Plazo(3 años en adelante) $ 240.00 ¿c $ 6,000.00

Calculo Estimativo de Facturación de Anunc¡antes

Tiempo
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Tabla # 2

TotalTiempo Valor Anual

Cl¡entes

Anuales

$ 3,600.00A corto Plazo(1 año) $ 120.00 30

A [,lediano Plazo('1- 3 años) $ 120.00 70 $ 7,200.00

$ 12,000.00A Largo Plazo(3 años en adelante) $ 120.00 100

Calculo Est¡mat¡vo de Facturación de Serv¡c¡o de Publicación de Vehículos

puestos en venta

La siguiente tabla muesta la fuente base para la estimación de los gastos por

mantenimiento del sitio.

Tabla # 3

Otros objetivos financieros de la compañía son:

I Aumentar el Nivel de Ventas de la compañía en un 3%o.

Plan

Megabytes

Almacenados

Costo

Mensual

Costo

Semestral

Costo

Anual

Cuentas

FTP

FTP

Anón¡mo

NOP.1 5Mb N/A N/A $120.00 SI

P2 5 - 50 t\¡b N/A $1s0.00 $300.00 SI SI

P3 50-150Mb $45.00 $270.00 $540.00 SI SI

r' Aumentar el rendimienlo económico de Matamoros Car del 2%¡ al 5'%.

Servicio de Almacenamiento de Web Sites
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/ Destin¿tr el 30%o de los recursos financieros q inversión

3.6,3. PLAN DE CONTINGENCIA.

Para evitar posibles problemas con nuestro sitio Web, nuestro proveedor Hosting,

debe de proporcionarnos una granja de semidores disponibles, por si llegase a

presentqr inconvenientes el servidor principal, los sitios 'web deben redireccionarse

automáticamente al servidor t¡ a las semidores alternos, evitando posibles caídas

del sitio.

A Continuación detallamos los parámelros de control utilizados para Monitorear

Niveles de Satisfacción.
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ENCUESTAS DE SATIS FACCIóN

Debido a que nuestro mercado es de grandes alcances y di.tperso, se realizarán

encuestas en el mismo sitio que permitirán evaluar el nivel de satisfacción así como

nuevas sugerencias para su constante actualizdción.

CONTADOR DE WSITAS

Un conlador de yisitas en la pagina permitirá contabilizar la demanda de la misma;

un constante incremento en las visitas o accesos refleja la aceptación y sarisfacciótt

estándar de la pagina Web por parte del mercado.

Cabe recalcar que no podemos hablar de niveles porcentuales de satisfacción ya que

el contador reJleja cifras de entradas, más no la opinión real del mercado sobre la

ml,\tnu

BUZON ELECTRÓNICO DE SUGERENCIAS

El buzón de sugerencias es otra alternativa para conocer los niveles de satisfacción

del mercado e incluso de su aceptación de una manera mtis directa y real pero muy

Itmitado por la escasez de respuesta a este por parte del mercado.

Nuestro correo electrónico es : superencias(d,mqtcar. com
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CAPITULO 3

ESTRATEGIAS DE MERCADO

4. ESTRATEGIAS DEL PLAN DE MERCADEO.

4.1 LANZAMIENTO DE MATCAR

Se realizará el lanzamiento formal del nuevo sitio www.MatCar.com en prensa

escrita, mediante anuncios publicitarios, también llevaremos a cabo un evento de

presentación del producto, en el Hotel Ramada de la ciudad de Guayaquil para lo

cual se otorgarán invitaciones personalizadas a nuestros clientes tradícionales y

personas allegadas a la empresa, y así dar a conocer nuesffa incursión al mundo de

Interfiet.

Así también se invitará a los medios de comunicación: Radio y Televisión, para que

ellos envíen a reporteros de sus principales programas de Farándula y eventos

sociales para que cubran el acto.

Previo al evento se efectuará confirmaciones telefonicas de la asistencia de nuestros

invitados, En el transcurso del acto se brindará a los presentes un pequeño refrigerio

y tarjetas personales, aJiches promocionando nuestro sitio web.
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Se participará de eventos especiales vinculados al campo aulomotriz tales cr¡mo

ferias de vehículos, suplementos/segmentos en los diarios, relacionados a autos.

4,2 ESTRATEGIA DE PRECIO

Cuando un cliente desee vender su vehículo, Matcar permitirá al usuarto cargar al

sitio Web las fotos del aulo en venta y así los visitantes interesados podron

v isual iz arlo de t al I adame nt e.

Para acceder a este servicio de publicación, nuestros clientes tendrán que abonar

una cuota de $10 que expirará en el lapso de un mes.

Los procesos de compra y ventd se llevarán a cabo de manera Off Line pqra de esta

forma el cliente pueda ver el vehículo personalrnente.

Por concepto de avisos publicitarios, las empresas que deseen hacer difusión efectiva

de sus productos a un segmenfo del mercado automolriz que utiliza nueslro sitio

Web, tendrán que cancelar una tarifa de 820 mensuales.
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El precio de los vehículos depende mucho de cómo se comporte el mercado, es decir,

depende de la oferta y la demanda, así como del estado y características propias del

vehículo.

4.3 ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACIÓN

Dentro de las estrategias de comercialización del sitio ll'eb se plantean las siguientes

alternativas:

El sitio ll'eb mejora en gran parle la comercialización de los vehículos de la

empresa, pueslo que el cliente no necesita más que acceso al Internet para

poder conocer los vehículos que se encuenfran en los patios de la empresa sin

necesidad de moverse de su casa, además dichos vehículos poseen una

presentación detallada de sus características y diferentes imágenes del

mismo, lo que ayuda a los clientes a tener una idea clara del vehículo que

desea adquirir. En la actualidad una buena parte de nuestro mercado objethto

posee acceso a la Internet lo cual es una lenfaja mayor para poder

comercializar los productos de la empresa y darse a conocer.

Utilizaremos la radio como medio soporte publicitario de nuestro sitio Web

Se enviarán emails a nuestros clientes fradicionales, en los cuales se invita a

visitar el sitio y a recontendarlo
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Se expondrán anuncios en las secciones deporlivas de los diarios de mayor

circulación en la ciudad para promover el sitio.

Se entregarán ttolantes promocionales en las ferias de vehículos y en eventos

afines al seclor automotriz.

4.4 ES TRA TEG IA PRO M OC IO NAL ES

Dentro de las estrategias promocionales del sitio Web se plantean las siguientes

alternativa^g :

A los usuarios se les notiJicará por medio de correos electrónicos cuando

hayan sido acreedores de alguna rifa o sorteo.

Se realizarán promociones en el mes de diciembre a los visifantes que se

registren en nuestro sitio Web, el mismo podrá ganarse regalos y /o

sorpresas.

Descuenbs a nuestros ununciantes al contrator más de un mes de publicidad
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a Revisión y chequeo gratis del vehtculo adquirido a través de nuestro portal

(por una sóla vez después de la compra).

4.5. ESTRATEGIA DE DISTRIBUCIÓN

a Envío de Boletines y correos electrónicos.

Ser mds que proveedores, socios y aliados de nuestros clientes y

acompañorlos en el proceso de crecimiento y eyolución, todo para alcanzar

la consolidación de nuestro imagen corporativa.

a Es claro que éstos objetivos se logran solo trabajando en conjunto, con

compañías que están todo el tiempo logrando experiencia en actividades que

no son desarrolladas directamente por nuestra empresa, pero que son parte

de las necesidades de nuestros clientes.

4.6. POLÍTICAS DE SERWCIOS.

Dentro de las Políticas de Seryicios del sitio Web se plantean las siguientes:
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Para la compra de Vehículos en la compañía, se requiere que el mismo

cumpla con los requisitos que exige la compañía, que se encuenlre en buenas

condiciones, libre de problemas y de procedencia confiable.

Las formas de registro utilizadas en nueslro portal pueden requerir que el

usuario ingrese información de contdcto, como nombre, dirección de e-mail,

ciudad, dirección domiciliaria, profesión, edad, etc.

La información de contacto de los usuarios o anunciantes, puede ser usada

para establecer una relación comercial electónica y de comunicación, si es

necesqrt0

Los usuarios visitantes pueden elegir por no recibir correos o boletines

electrónicos de nuestra parte,

Este portal presenla hipervínculos (inkr) a otros web sites. Nuestro sifio

www.MafCar.com no se responsabiliza por las políticas de privacidad o los

contenidos de esos Sitios lleb.

a

. Para la Venta de Vehículos, se certifrco que el mismo se encuentre

funcionarulo correctamente, pues nos cercioramos que dntes de ser vendidos

los mismos pasen pol ruEstros talleres de conJianza.
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Nuestro portt ha implementado medidas de seguridad para evilar la pérdida,

mala utilización y alteración de la información que eslé bajo nuestro control,

se ha restringido el acceso a nuestros visitantes, solicitando usuario y

password para realizar las transacciones en el sitio.

El manejo de información de nuestros u.suarios se manlendrá en nuestras

bases de forma encriptada y en el sitio siempre será enviada o recibida por

medio de métodos de encriptación para mantener la confiabilidad de la

información.

La dirección de correo del cliente es guardada y usada solo para Jines de

soporte, manejo de cuentds y atención al cliente por parte de nuestra

compañía. Nuestras políticas prohíben el spam y/o envío de correo comercial

no solicitado.

Toda la información del cliente, tal como dirección de correo, teléfonos,

dirección de envío de documentos, etc, es usada solo para propósitos

internos.

¡ Nuestro poftal www.Matcar.com provee a los visitantes la oportunidad de

elegir el no recibir información de nuestra parte en los formularios donde

solicitamos información de contacto acerca del usuario que nos yisita.
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4,7 POLITICAS DE COMERCIALIZACION

. Motamoros Car vende sus vehículos utilizando las siguientes formas de pago :

o Contado

o Crédito directo con Matamoros Car

o Crédi¡o con Financieras o Bancos

o Crédito por medio de Tarjetas de Crédito

o Pagos off line a través del sitio l{eb.

Crédito diructo con Matamoros Car.- El cliente debe abonar el 60'% ala

a

contado y la diferencia la debe cancelar en l2 meses con cheque y/o pagaré.

Crédilo con Financieras o Bancos.- El cliente tendrá que abonar el 30% de

entrada y el saldo a 36 meses.

Crédilo por medio de Tarjetas de Crédito.- Si el cliente desea utilizar su

tarjeta de crédito tendrá que asumir un recdrgo del 20% del valor del

vehículo, pues Matamoros Car, tendrá que cancelar el 12'Á por concepto del

Dentro de las políticas de Comercialtzación del sitio Web se plantean las siguientes

alternativas:
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a

a

IVA (Impuesto del Valor Agregado) y el 8% a la tarjeto de Crédito por

brindar el servicio.

Para las Venfas d crédito se permifirá el uso de todas la.s tarjetas de crédito

A través de nuestro sitio Web se realizan pagos on-line como offline. Para la

compra de vehículos el pago es offline, en cambio si el usuario desea vender

su carro podrá hacerlo directamente a través de nuestro portal. Si el usuario

desea publicar su auto, podrd subir la foto del mismo, pero primero tendrá

que cancelar una cuofa mensusl para publicarlo en Internet a través de

MatCar.

Para la realización de la compra de vehículos, Matamolos Car exige que el

yehículo primero pase por un proceso de revisión a través los talleres de

conJianza de la compañía para constatar las condiciones del auto a compran
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5, ANALISB TECNICO.

5.1. PRODUCTO

Nuestro producto WWW.MATCAR,COM, permite al usuario Vender su vehículo de

la manera más cómoda y rápida, el usuario podrá subir la foto de su auto para que

sea visto por cientos de personas interesadas en comprar autos usados.

El sitio también consta de la opción Comprar, paru las personas que deseen adquirir

un vehículo sin complicaciones, el usuario podrá visualizar toda la gama de

vehículos disponibles para ser comprados y examinar a detalle los que más le

interese.

En cualquíera de las dos opciones se si el usuario así lo desea, se presenta el

vehículo en su parte interior e información detallada al potencial cliente.

WW4/.M4TCAR.COM también permitirá que el usuario se registre, para de esta

forma gozar de las ventajas de ser suscriptor del sitio.
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s.2. EgurPos

A continuación detallamos todos los equipos que forman parte de nuestra compañía:

5

Computador

i1.,,,/

Procesador Pentium IV de 1

Disco Duro 80 GB

Monitor SVGA de 14'

4 Gbz

RAM 512

dffi

Impresora a Inyección

Hewlelt Packard 640

I

Slvitch
I puertos 1

tM

UPS y Regulador de

Voltaje

UPS y Regulador de

Voltaje
2

EQUIPO
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Cables UTP categoría 5 30 mts.

Cable

Conectores de Red

*tr
RJ.45 l0

,'*l
Fax-Teléfono

Fax-Telélbno I

&
Teléfono

Teléfbno -)

EQUIPO DESCRIPCIÓN C.A.NTIDAD

r¡
W
Íl



J.3. MOBILIARIO

A continuación detallamos los muebles y enseres que forman parte de nuestra

empreso, necesarias para su funcionamiento.

H Sillas 16

E# Escritorios 6

Modu lares J

Aire Acondicionado I

ó1

IiIOBILIARIO DESCRIPCIÓN CA1\- t'IDAD
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5.4 PLANO

ffi
r Etr

I /r Ir

CERENCIA
ADIIITIS'I RATIVA

SECRITARI,\

l,

úü 12
sn"n ,".i,r,or",

iri
1

f----..

I

F

ó

I
L_---__

üu a

F
o

T i"i_

ltl.:

6

t¡

¡

t:-



66

5.5. HERRAMIENTAS

SQL Server

try5*- 7.0
Manejador de base de datos

Una Licencia

Windows

. 
'¡rñ
rj.l 98 Sistema operativo

Dreamweaver

É}Dr"ur*""u*

Manejador de diseño

A5P

ASP

Tecnología de Acceso a

Base de Datos.

Windows N'l-

iiiin
Sistema operativo de red.

DESCRIPCION
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Microsoft Office

98 Utilitario

Macromcdia Firewall

Manejador de Imágcnes

5.6. PLAN DE CONSAMO

Denlro del plan de consumo mensual, se hun estableciclo los siguientes purámefros;

Dependiendo del tipo de pedido realizado pctr el usuario, se procede a la enlrega del

tn$mo.

El interve o entre solicitudes es aproximudumente un mes, con las debidcts

excepcione,r uprobadas por el gerenle de la empresu.
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A continuación detallamos los arliculos de consumo necesarios pard la empre;a

Tabla # 4

El plan de compras anual, clefinido por nuestra organización se ha establecido para

veriJicar el cumplimiento de actividades tales como:

Evaluación de la cantidad y calidad especíJicadas por el departamento

solicitante

Valor
TotalCant¡dad Descripción

Valor
Unitario

4 $ 16.004 Hojas - Flesmas

1 Plumas - Caia de 12 un¡dades 5 $ 5.00

S 4.oo,1 Lápices - Caja de '12 unidades 4

$ 4.oo1 Borradores - Caja de 12 unidades 4

1 Marcadores de Pizarra (Caja 6 unidades) 6 $ 6.00

$ 10.002 CD (Caia 12 unidades) 5

0.8 $ 4.005 Resaltadores

Artículos de Limp¡eza o $ 6.00

Total Consumo Mensual $ 5s.00

Plan de Consumo Mensual

5.7. PLAN DE COMPRAS

o Selccción adecuadu de los proveedores
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Control de los pedidos destle el mornento de su requisicirin ha,sta la llegada

del mularial

Determinación del punt<t de pedido y reorden

Comprobación de precio.s

Las compras de los insumos necesarios para la empresa de realizaran con

periodicidad mensu«|.

A continuación detallamos los artículos de compra necesarios para la empresa:

Tabla # 5

Hoias (Resmas) 4

Plumas (Caja 12 unidades) I $ s.00 $ s.00

$ 3.00Lápices (Caia 12 unidades) 1 $ 3.00

Borradores (Caia 12 unidades) 1 $ 3.00 $ 3.00

Pizarra Ac¡ílica I $ 2s.00 s 2s.00
Tacho de Basura 2 $ 3.00
Marcadores de Pizarra (Caja 12 unidades) I $ 6.00 $ 6.00

CD - DVD (Cata 12 unidades) 5 $ s0.00

Total $ 114.00

Unidades Valor Unitario TotalSuministros
$ 4.ool $ l6.00

$ 10.00

I s o.oo
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5,8. PROVEEDORES

A continudción detall¿tmo,s Ia lis¡a de ,Tuestros principales pntveedores. luego cle

realizar la evahrctción y ,selección respecliva-

Tabla # 6

5.9. SISTEMAS DE CONTROL

Los sístemas de confrol establecidos en nuestra empresa se han fijado para asegurar

que las actividades reales se ajusten a las actividades planificadas, se hace el

seguimiento de las tareas asignadas por medio de cronogramas de actividades; de

ésta forma se permite encaminar a nuestra organización hacia el mejoramiento

cofitinuo.

Si como resultado de las ntediciones se Lleleclan ¿lesviacitsnes- estus deben ser

corregidus inmcdiatamente y se deben e.ctablecer nuevos planes y procedimientos

ProductoProveedores

Papelesa Utiles de Of icina

ATU Muebles de Olicina

Sislo XXI Equipos de Computación

All Natural Botellones de agua

Principales Proveedores

pora qtte estcts silu.(tciones no se rueltan a presenl{tr.
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Luego de las respectivas correcciones de las desviaciones presentadas, se dehe

reprogramar el proceso de control con la informdción obtenida causdnte del desvít¡

de talJbrma que se alcancen los planes exilosamente.

Su aplicación incide directamente en la racionalización, administración y

consecuentemente en el logro de la productividad de lodo.t los recursos de la

empresa.

Los faclores cottsiderados para la aplicuci(tn tlel ¡trocaso de ctmfrol son las

.tiguientes:

Cantidu¿l

Tie mpo

e

Coslo

Calidatl
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6.1 GRUPO EMPRESARIAL,

6.1.1 ESTRUCTURA DE LA EMPRESA.

I
A.sislente deVentas y
Cobranza

6. 1.2 POLíTICA LABORAL-

La empresa tiene varias políticos básicas de comportamiento organizacional entre

las cuales tenemos:

6. Andlisis Administrativo y Finsnciero

Guardia de Seguridad

Secretarid de
Gerencia.

Mecánico

G e re nte Admin is I rativo

Gerente de Ventas

y Cobrawas.
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El uso de uniformes de Lunes a Viernes para los empleados de la

compañía.

. En cuanto al sobre tiempo se aprobará un máximo de llH semanales..

Se olorga sobre müneftl, todas las boniJicaciones y sueldos según la ley.

Hora de entrada es a las 08H30, si el personal llegare atrasado entonces

se le aplica una multa, la cual se le descontará del sueldo, el tiempo de

retraso correspondienfe según la siguiente tabla:

o I - 5 minutos el 100'% del tiempo de atraso

o 5-10 minutt¡s el 200% del tiempo de atraso

o l0-15 minutos el 300% del tiempo de atraso

o 15 en adelante el 400% del liempo de atraso

Se otorgarán préstamos por un monto maximo de hasta 2 sueldos, por 2

veces al año que deberá ser cubierto durante un año calendario como

máximo, en casos especiales se deberó lener autorización por parte de

gerencia.
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6.2. EMPLEADOS

6.2.1 Undormes.

Personal administratiro-

o El personol adminisffativo deberá venir vestido con ropa semi

informal, los Jines de semana, podría usar ropa infofma| se excluyen

shorts, pantalonetds, camisetas sin tnangas,

6.2.2 Equipos de seguridad.

Oficinos.

o En oficinas deberán existir por lo menos un extintor de incendios por

cada área principal de las dependencias de la compañía, en especial

la cafetería, archivos y bodegas de repuestos.

En general los extintores de tncendio deberán ser reemplazados o

recargados de acuerdo a las especiJicaciones técnicas de los mismos o según

recomendaciones dadas por el personal de mantenimienlo.

6.2,3 Pasanlías.

Se podrdn realizar pasantías en todas las áreas de la empresa, especialmenle

a personas provenientes de Universidades o institutos relacionados afines a

las actividades de la empresa.

a
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6.2.4 De la modalidad de contratación.

Los empleados de la empresa gozarán de las remuneraciones de acuerdo a la

ley y según se estipule en el contrato, en el caso de los vendedores se

establecerá su remuneración mensual de acuerdo a las políticas de sueldos y

comisiones propias del drea.

6.3 DE LAS HERRAMIENTAS DE CONTROL Y DESEMPENO DE LA,

EVALUACIONES, NORMAS DE CONDUCTA Y DISCDLINA EN EL

TRABAJO.

Los empleados deberán sujetarse a las normas de urbanidad y buenas

costumbres generalmente aceptadas,

No se permite el consumo de bebidas alcohólicas, salvo el caso de

celebraciones especiales debidamente autortzadas por la gerencia.

a

Se aplicará los reglamenlos de ley correspondientes

Los empleados serán anudlmente evaluados en su desempeño y se establecerá

de acuerdo a dicha evaluación, la nueva remuneración a que tuyiere derecho

el personal, esto estar¿t de acuerdo también a las regulaciones y leyes

laborales vigentes en el país, así como a las condiciones del mercado.

a
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7. Análisis Legal y Social

7.1 ASPECTOS LEGALES DE I.A EMPRESA.

La empresa deberá llevar registros contables, de acuerdo a los principios de

contabilidad generalmente aceptados y kts leyes vigenles en el país para las

empresas del ramo.

Los empleados deben ser aJiliados al Seguro Social.a

Hacer las declaraciones de impuesto a la renta bajo las normas respectivas.

a

Del nombre comercial

De conformidad con Io prescrifo en el Art. 293 de la Ley de Propíedad

Intelectual, como titular de un derecho sobre nombres comerciales u

obtenciones vegetales constadas y aprobadas por Superintendencia de

Compañías, se solicitara al Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual -
IEPI-, a través de los recursos correspondientes, para eliminar todo riesgo de

confusión o utilización índebida del signo protegido, la suspensión del uso de

nombres:
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o

o

o

MatCar

CarlVeb

Carrol(eb

MatCarros

Así como la suspensión de simbologías similares a :

7.2 ASPECTOS LEGALES DEL EMPLEADO.

a Es deber del empleado el guardar y no d¡vulgar toda la información que sea

considerada como crítica y confidencial, para el éxito y buen funcionamiento

de las labores que se realicen en la empresa, es decir, secretos de desatollo,

tecnología utilizada, información, o todo aquello que permita tener una

ventaja competitivafrente a las empresas afines del merca¡lo.

COMPRA Y VEI'ITA DE AUTOfIIOVILES
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Las personas que integrartin el equipo organizacional interno de la empresa

deberan ser contratadas luego de haber sido evaluadas con resuhados

óptimos de acuerdo al perfil para el cargo aspirado.

En la conftatación del personal interno se establecerán conlrcttos

individuales, en los que se estipularán los servicios que prestará el empleado

y los valores que serán pagados por el empleador.

Todas las personas que quisieran prestar sus servicios externos a la

compañía, estarán laborando bajo contrato a un año con opción de

renovación a crilerio de la compañía, en el cual constará las condiciones de

trabajo y el valor pactado mensual d pagarse. Se exime entonces la empresa

de pagar las boniJicacíones de ley para este tipo de empleados.

Informes y revelación de información,- Cualquier individuo que revele

informacion o extraiga documentos relacionados tanto a clientes como a

ejecuciones de operaciones, procesos o estrategias internas de la empresa,

sera sancionado con la cancelocion inmediata de trabajo y sin derecho a

liquidacion por despido con visto bueno; y la empreso se reserva el derecho

de iniciar las acciones legales que considere convenientes para la protección

y beneJicio.

a
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Derechos de los empleados

El empleado tiene derecho a un sueldo mensuql uniJicado y estipulado en el

contrato inicial de trabajo establecido por normafivas internas de la empresa

de acuerdo al cargo y funciones que ocupara y bajo el marco legal.

Todos los empleados que hayan trabajado un año tienen derecho a quince

días calendarios ininterrumpidos de vacaciones pagadas. A partir del sexto

año de trabajo, el empleado tendrá derecho a un día adicional de vacaciones

pagadas por cada año adicional de trabajo, hasta llegar a un total mdximo de

lreinta días.

o Malamoros Car oforga a los trabajadores los derechos que por ley posee.

Entre ellos se encuentran el derecho a recibir información relevante sobre sus

planes de beneficios de pensíón o salud, a participar en procesos justos y

oportunos, presentdr quejas por beneficios, recibir certifcados que

corroboren la cobertura de un plan de salud y recuperar beneficios debidos

en virtud de un plan, asi como de otorgar certificados laborales.



7.3 ASPECTOS LEGALES DE LOS CLIENTES.

Son derechos de los clientes todos los especificados en las leyes de comercio

vigentes en el país, con respecto al ramo aufomotriz y las que se mencionen

en el contrato frrmado.

Espacios publicitaríos.- La compañía se reserva el derecho de venta de

espacios publicitarios a empresas o instituciones, que por decisión interna se

delermine que su objetivo social no favorece a la institución familiar o al

crecimiento y productividad del turismo.

a La compañía solicitante del espacio publícitario deberá enviar por fax,

correo tradicional, servicio de mensajería o e-mail, un documento con sello

de su inslitución la solicitud del espacio con las especificaciones de ubicación

y tiempo de publicidad en el sitio, una vez aprobada la solicitud se generará

la factura correspondienÍe la que será enviada por fax, correo tradiciondl o

servicio de mensajería. La publicidad será mostrada hasta el término del

o Son obligaciones de todos los clientes el cumplir con las leyes de comercio

vigentes en el país, así como el garantizar la procedencia lícita de los fondos

con que se realiza el pago de los vehículos y bienes muebles e inmuebles que

comprare a la empresa.
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a

tiempo establecido en la solicitud aprobada. Laforma de Pago de la factura

podrá estar dada en cuotas parciales o totdles, de acuerdo a negociaciones

con la compañía solicitante.

La compañía no se hace responsable por el contenido de la publicidad, así

como tampoco del contenido de la página a la que estuviera enlazada

En caso de que la publicidad del cliente tenga asociada enlace, es

responsable del cliente por toda la actividad generada desde su sitio

asociado, a tnenos que haya sido víctimo de actividades de fuickers o de

falsiJicación de su dirección.

El cliente se responsabiliza por complefo de cualquier material o documento

publicado en su sitio relacionado, así como los enlaces que en él se coloquen.



7.4. LEGISIACION: REGLAMENTACIÓN URBANA PARA EL NEGOCIO:

TRAMITES Y PERMISOS ANTE ORGANISMOS DEL GOBIERNO,

MUNICI PIOS Y S ECCIONALES.

De Lt Compoñía

Afiliaciones (previas a la obtención de la resolución aprobatoria por parte de

la Superintendencia de Compañías) :

A la Cámara de lndustriales o de la Pequeña Industia.- Si la compañía ra a

dedicarse a cualquier actividad industrial es necesario que se obtenga la

aJiliación a la Cámara de Industriales respectiva t¡ a la Cámara de la

Pequeña Indusfria que corresponda, en observancia de lo dispuesto en el Art.

7 del Decreto No. 1531, publicado en el R.O. lB de 15 de septiembre de 1968

o en el Art. 5 de la Ley de Fomento de la Pequeña Industria y Artesanía,

publicada en el R.O. 878 de 29 de agosto de 1975 y reformada mediante Ley

promulgada en el R.O. 200 de 30 de mayo de 1989.

a

a AJiliaciones (previas a la obtención de la inscripción de la escritura

conslituliya y de su resolución aprobaforia en el Registro Mercantil):
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A la Cámara de Comercio.- Debido a que la empresa incurrirá en actividades

de comercio es indispensable obtener la afiliación a la respectiva Cámara de

comercio, según prescribe el Art. 13 de la Ley de Cdmaras de Comercio.

Nota: Cuando el objeto de una compañía comprenda dos o más actfuidades y

parq su desarrollo a la compañía le corresponda afiliarse a más de una

Cámara de la Producción, compete a la Superintendencia de Compañías

establecer la cámara a la que deba aJiliarse, según se dispone.
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8. ANALISIS FINANCIERO.

8.1 CAPITAL DE TRABAIO

8,2 INVERSIÓN DE ACTIVOS

Tabla # 7

Tubla # 8: Equipos

Tabla # 9: Muebles y Enseres

Aponac¡ón de socios $ 13,600.00
Capital Estimado

Servidor 1 $ 2,000.00 $ 2,000.00

I $ 8s0.00 $ 850.00Computadoras de traba.lo

Teléfono celular I $ 150,00 $ 150.00
'feléfbno

1 $ 50.00 s s0.00

$ 500.00Ups y Regulador de Voltaie 2 $ 2s0.00
Escáner I $ r20.00 $ 120.00

Router 1 $ 400.00 $ 400.00

Total Inversión s 4,070.00

Equi os

Escritorios 2 li 120.00 $ 240.00
Sillas para escritorio 2 $ 40.00 s 80.00
Aire Acondicionado 1 $ 530.00 $ 530.00
Total Inversión s 850.00

Unidades Valor Unitario Total

Unidades Valor Unitario Total

Muebles y Enseres



8-t

8.3 PRESAPUESTO DE INGRESOS

Para el presupuesto de ingresos se ha estimado un promedio de 7 venlas anuales. A

continuación se deJine la proyección de ventas estimadas para un año.

Tabla # I0

8.4 PRESAPAESTO DE EGRESOS

Tabla # 1l: Servicios Btisicos

Tabla # 12: Personol

40.00oá Ventas Contado
60.00% Ventas Crédito

Tamaño del Mercado # 2,800

Mercado Potencial estimado de ventas en 3 anos (7o) 24.00

432Mercado Potencial estimado de ventas en 3 anos (#)

Total facturación-Estimado de Ventas en 3 anos § 21,473.75

Proyección anual de Ventas $ 20,757.50

s 1,729.80Proyección Promedio Mensual de ventas

ValoresParámetros Generales

(iasto J uz $ so.oolrcil
Gasto Agua $ 60.00l $ 72o.oo
Gasto Teléfono $ eo.00l $ r,0n0.00
Total FvalÍl $ 2,760.00

Gasto
Mensual Gasto Anual

I@
I,3E?ifm

Asistente Comercial(Sitio Web) $ 400.00 $ 4,800.00
Analista de Sistemas $ 400.00 $ 4,800.00
Secretaria $ 150.00 s 1,800.00

Total $ 9s0.00 $ I1,400.00

Gasfo
Mensual Gasto AnualCargo

Gastos
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Tabla # 13: Suministros de OJicina

Ta bl a # 1 4 : Adec uac io nes-I ns taloc io nes

Tabla # 15: Olros Gastos

$ 16.00Hojas (Resmas) 4 $ 4.00

Plumas (Caja l2 unidades) I $ 5.00 $ 5.00
I $ 3.00 $ 3.00Lápices (Caja 12 unidades)

Bonadores (Caia t2 unidades) I $ 3.00 $ 3.00

Pizana Acrílica I $ 25.00 $ 25.00

$ 3.00 $ 6.00'facho de Basura 2

Marcadores de Pizarra (Caia 12 unidades) I $ 6.00 $ 6.00

$ 10.00 $ 50.00CD - DVD (Caja 12 unidades) 5

Total

Cable UTP nivel 5 (metros) 20 $ 0.50 s 10.00
Conectores RJ-45 4 $ 1.00 s 4.00
lnstalación de Líneas Telelónicas (incluye lÍnea
nueva) I $ 500.00 $ s00.00
Total $ sl4.00

Adecuaciones

G¿rstos de Publicidad $ 6,784.00 s 6,987.52 $ 7,t97.15
Total $ 6,784.00 $ 6,987.52 s 7,197.15

Gasto Año I Año2 Año3

Suminisfros Unidades Valor Unitario Total

l$ u¿.oo

Unidades V¡lor Unitario Total
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8.5 ANÁLISIS DE COSTOS

Los valores moslrados anteriormente se tomaron en base al análisis de cotizaciones e

investigaciones en las que participaron diferentes distribuidores donde se tomó en

consideración la mejor oferta como el costo promedio en gastos para compañía.

La toma de decisiones ya sea d corto o largo plazo, puede deJinirse en término

simple, como el proceso de selección entre uno o más curso alternativo de acción.

Donde a la gerencia se le delega la responsabilidad de tomar todas las decisíones

económicas importantes, las cuales generan eventualmente ganancias o pérdidas

para la compañía.

Costos controlables: Aquellos costos sobre los cuales la gerencia tiene control, lo

que implica que puede decidir si los mismos se realizan o no.

Tenemos que los de aumento en los salarios de nuestros empleados es un costo

controlable para la Matatnoros Car. Durante el primer año, Esle rubro se manlendrá

en $ 950.00 mensuales, para el segundo año tendremos el rubro de $ 1,016.50

mensuales y para el tercero, § 1,059.66

Costos incontrolables: Aquellos en que la gerencia no tiene autoridad sobre los

mismos, es decir, no esta en capacidad de decidir sobre la ocurrencia o no de los

mlsnl0s.

La depreciación de los equipos es uno de los costos no controlables. Este rubro será

de $ 2,689.00
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Coslos variables: Aquellos que cambian o Fluctúan en relación direcla con las

actividades transaccionales de Matamoros Car. Estos costos están representados en

los que incurre Matamoros Car por cada vehículo que desee comprar para el que

debe hacer los trámites necesarios. Asimismo se incurre en estos costos cuqndo se

deba tomar las fotos a cada vehículo que se vaya a vender.

Costos fijos: Permanecen constantes durante un periodo delermínado sin importar

las actividades transaccionales de Matamoros Car. Estos costos están representados

en el rubro de los Sueldos ($ 950.00, 1,016.50, y $ 1,059.66 mensuales durante el 1",

2', y 3' año) e inclusive las depreciaciones ($ 2,689.00)

Semivariable o semiJijos: Aquellos que estón integrados por uno parte fija una parte

variable

Otro Costo existente es el Costo de Oportunidad que se origine al tomar una

determinacíón y de esta forma provoque la renuncia de otro tipo de alternativa que

pudiera ser considerada al llevar a cabo la decisión. En este caso el costo de

oportunidad son los beneJicios perdidos al descartar la siguiente mejor alternativa.

Y el objetivo final será establecer cual es la venlaja de una alternativa sobre otra,
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8.6 FLUJO DE CAJA:

Tabla # 16: FLUJO AÑO I

0,00 155,00 869,33 1.583.67 2.298,00 3.012,33 3.726,67 4.441.OO 5.155,33 5.869,67 6.584,00 7.298,33 8.012.67

2.229,67 2.225.67 2.229,67 2.229,67 2.229,67 2.229,67 2.229,67 2.229,67 2.229,670,00 2.229,67 2.229,67 2.229,67

2.344,67 3.099.00 3.813,33 4.527 ,67 5.242,00 5.356,33 6.670,67 7.385,00 8.099,33 8.813,67 9.528,00 10.242,33

0,00 0,00 0.00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,004.070,00 0,00 0,00

0,000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

0,00 0.00 0.00 0,00 0.00 0,00 0,00 0.00 0,008s0,00 0,00 0,00 0,00

0.00 0,006.505,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

114,00 0,00 0,00 0.00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0.00

56s,33 565.33 565,33 565,33 565,33565,33 565,33 565,33 565,33 565,33 565,33

950.00 950.00 950.00 950,00 950,00 950,00 9s0,00 950,00 950,00 950,00 950,00 950,00

0,00 0,00 0,00 0,00 0,001.850,00 0.00 0,00 0,00 0.00 0,00 0,00 0,00

s6,00 0,00 0.00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

1.515,33 1.5,l5,33 1.515,33 '1.515,33 1.515.33 1.5't5,33 1.515.33 1.515,33 1.515,3313.445,00 1.515,33 1.515,33 1.515,33

-13.,145.00 86S,33 1.583.67 2.294.OO 3.012,33 3.726,67 4.441,00 5.155,33 5.869,67 6.584.00 7.294,33 8.012,67 4.727,OO

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00r3.600.00 0,00 0,00 0,00 0.00 0,00 0,00

155.00 1.583,67 2.294,O0 3.O12,33 3.726,67 4.441,00 5.155,33 5.869,67 6.584,00 7.298,33 8.012,67 4.727,00869,33

ITEM Mes0 Mesl Mes2 Mes3 Mes4 MesS Mes6 MesT MesS Mes9 Meslo Mes1l Mes12
CAJA INICIA,L

Más: INGRESOS POB VENTAS

TOTAL DISPONIBLE
Menos: Equ¡pos

Menos: Adecuaciones
Menos: Muebles v Enseres
Menos: Software
Menos: Suministros
Gastos de Publ¡cidad
Gastos de Personal
Otros Gaslos
Gasto de Host¡nq
TOTAL EGRESOS

NETO DISPONIBLE
Más : Apode de Socios

CAJA FINAL
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8.6 FLUJO DE CAJA:

Tabla # 17: FLUJO ANO 2

12.139,03L727,00 9.270,21 9.987,41 10.704.62 11.421,83 12.856,24 13.573,45 14.290.65 15.007,86 15.725.07 16.442,27

2.316,00 2.316,00 2.316.00 2.316,00 2.316,00 2.3't6,00 2.316,00 2.316,00 2.316,00 2.316,00 2.316,00 2.316,00

11.043,00 11.586,2f r2.303,41 13.020,62 13.737,83 14.455.03 15.172,24 15.889,45 16.606,65 17.323.86 18.04't,07 1A.754.27

0,00 0,00 0.00 0,00 0,00 0.00 0.00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0.00

0.00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

0,00 0.00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0.00

114,00 0,00 0.00 0,00 0,00 0,00 0.00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

582.2S 582,29 582,29 542,29 542.29 542,29 582,29 5A2,29 542.29 542,29 5A2,29 542.29

1.016,50 1.016,50 1.016,50 1.016,50 1.016,50 1.016,50 1.016,50 1.016,50 1.016,50 1.016,50 1.016,50 1.016,50

0,00 0.00 0,00 0,00 0,00 0.00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0.00

60,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,000,00 0,00 0,00

1.772,79 1.598.79 1.598,79 1.598,79 1.598,79 1.598,79 '1.598,79 1.598,79 1.598,79 1.598,79 1.598,79 1.598.79

12.456,24 13.573,45 14.290,65 15.007.869.270,21 9.987,41 10.704,62 11.421 ,83 12.139,03 15.725,07 16.442,27 17.159,48

0,00 0.00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

9.270,21 9_987,41 10.704,62 '11.42'1,83 12.139,03 12.856,24 13.573.45 14.290,65 15.007,86 15.725,O7 16.442,27 17.159,48

ITEM Mesi Mes2 Mes3 Mes 4 Mess MesO MeeT Més8 Mes9 Meslo Mesll Mesl2
CAJA INICIAL

Más : INGRESOS POR VENTAS

TOTAL DISPONIBLE

Menos; Equ¡pos
Menos: Adecuaciones
Menos: Muebles y Enseres
Menos: Software
Menos: Suministros
Gastos de Publ¡cidad
Gastos de Personal

Otros Gastos
Gasto de Hoslinq
TOTAL EGBESOS

NETO DISPONIBLE

Más : Aporte de Soc¡os

CAJA FINAL
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8.6 FLAJO DE CAJA:

Tahla # I8: FLUJO AÑO 3

1S.209.23 19.S52,14 20.695,06 21.437,98 22.180.89 22.923.41 23.666.73 24.409,64 25.'t 52,5617.159,48 17.723,40 18.466.31

2.402,33 2.402,33 2.402,33 2.402,33 2.402,332.402,33 2.402,33 2.402,33 2.402,33 2.402.33 2.402,33

21 .611 ,56 22.354,4a 23.097,39 23.840,31 24.583,23 25.326,',|4 26.069.06 26.811,98 27.554,8919.561,81 20.125,73 20.868,65

0,00 0,00 0,00 0,00 0,000,00 0.00 0,00 0,00 0,00 0,00

0,00 0,00 0.00 0,00 0,00 0.00 0,00 0,000,00 0,00 0,00

0,00 0,00 0,00 0,00 0,000.00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

0.00 0,00 0,00 0,00 0,00 0.00 0,00 0,000,00 0,00 0,00

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0.00114.00 0,00 o,00 0,00 0,00

599,76 599,76 599,76 599,76 599,76 599,76 599,76 599,76 599,76599,76 599,76 599,76

1.059,66 1.059,66 1.059,66 1.059,66 1.05S,66 1.059,661.05S.66 1.059,66 1.059,66 '1.059,66 1.059,66 1.059,66

0,00 0,00 0,00 0,00 0,000,00 0,00 0.00 0,00 0,00

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,0065,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

1.659,42 1.659,42 1.659,42 1.659,42 1.659,42 1 .659,42 1.659,421.838,42 1.659,42 1.659,42

24.409,64 25. t52,56 25.895,4717.723.40 18.466,31 19.209,23 19.952,14 20.695.06 22.180,89 22.923.A1

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,000,00 0,00 0,00 0,00 0,00

25.152.56 2s.495,4719,952,14 20.695,06 21.437,98 22.180,89 22.923,A1 23.666,73 24.409,6417.723.40 18.466,31 19.209,23

Mesl Mes2 Mes3 Mes4 Me35 Mes6 MesT Me38 Mesg Meslo Meslf Me312ITEM

CAJA INICIAL

Más : INGBESOS POE VENTAS
TOTAL DISPONIBLE

Menos: Equipos
Menos: Adecuaciones
Menos: Muebles v Enseres

Menos: Softwaré
Menos: Suministros
Gastos de Publicidad
Gaslos de Personál

Otros Gastos
Gasto de Hostinq
TOTAL EGRESOS

NETO DISPONIBLE

Más : Apotte de Socios
CAJA FINAL

=

21.437,94 23.666,73

fr--40rcl

[ .-qq

f,--.r/rl

| 0,.

.prT !!q

fr.
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8.7 ESTADOS DE RESULTADOS

Tobla # 19

26.756,00 27.792,OO 28.828,00

12.198,00 12.692,3411,400.00

2.385,00 2.385,00 2.408,52

13.785,00 '14.583,00 15.100,86

12.971,00 '13.209,00 13.727,14

6.784,00 6.987,52 7.197,15

6.987,52 7 .197 ,-156.784,00

2.689,00 2.689,00 2.689,00

3,498,00 3.532,48 3.840,99

960,2525% 474,50 883,12

2.623,50 2.649,36 2.880,75

432,11150/" 393,53 397,40
2.229,94 2.251,96 2.448,63

2.689,00

4.918,98 4.940,96 5.137,63

Año 1 al 3 %1 2 3
lngre6os

Costo Fi¡o
Costo Variable
Total Costo
Utilidad Bruta

Gastos
Gastos Publicidad
Totel Gastos
- Depreciación
Util. antes de lmpuestos
- lmpuestos a la Renta
Util. después de lmpuestos
- Participación de empleados
Utilidad Neta

+ Depreciación 2.6ss,oo | 2.68e,00

Neta

I
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Tabla # 20

Corr¡ente
'10.233,00 12.562,44 15.165,99

utiles de oticina 114,00 104,00 94,00
10.347,00 12.666,48

850,00 850,00 850,00
Deprec¡áción Acumulada de Muebles y EnsereB -170,00 -340,00 -510,00

4.070,004.070,00 4.070,00

Depreclación Acumulada de Equ¡pos -8'14,00 .1.628,00 -2.442,00

Toral Fiio 3.936,00 2.952,00 '!.968,00

Software Mat Car 6.505,00 6.505,00 6.505,00
-'t.30'1,00 -2.602,00 -3.903,00

Patente 300,00 300,00 300,00

5.504,00 4.203,00 2.902,00

Total Act¡vos 19.787,00 '19.821,48 20.129,99
Pasivo

474,50 883,12 960,25

Partic¡pacion Empl. 393,53 397,40 432,11

1.268,03 1 .240,52 1.392,36

Patrimonio
13.600,00 13.600,00 13,600,00

Ut¡l¡dad de¡ eierc¡cio 4.918,98 4.940,96 5.137,63
Total patr¡mon¡o 18,518,98 '18.540,96 18.737,63

TOTAL PASIVO y PATRTMONIO 19.787,00 19.821,48 20.129,99

8.8 BALANCE GENER{L

Añolal 3 I 2 3
I activo

Banco

Total Corr¡ente

I t-r,o

Muebles y enseres

I Equipo de olicina

Amortizaclón Software Mat Car

lTotal Diferidos

lTotal Pasivos

Aportac¡ón Socios
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8.9 ANALISIS DE RAZONES FINANCIERAS

Bazón deuda de act¡vos tota¡es = Pas¡vo Total

Act¡vos Totales

0,069

Esta razón destaca la importancia relativa del financiamiento por deudo para la

emprcsa al mosffar el porcentaje de activos de la empresa que se sustentan mediante

el financiamiento de deuda. El primer año se determina que el 6,4% de los activos

de la empresa están frnanciados con deuda, mientros que el 93.6oÁ restante del

Jinanciamiento proviene del capital de los accionistas. Mediante este análisis se

establece que menor es la magnitud de riesgo financiero.

Margen Bruto = tltilidad Bruta
Venlas Netas

Año 1

1.268.025 = 0,064

19.787,000

Año 1

12.971,00 =
26.756,00

Año 2
'1.280.524 = 0,065

19.82't,480

Año 2

_-1r.2!9,0q = 0,a75

27.792,00

Año 3
1.392.360

20,129,990

Año 3

_llf ü-J!_ = 0,4t6
28.828,00

0,485

Esta razón de rentabilidad con relación a las ventas señala la utilidad de la empresa

en relación con las ventas después de deducir el costo de producir el producto a

vender. Señala la eJiciencia de las operaciones y también cómo han sido fijados los

precios de los productos. Lo que indica que la empresa es relativamente más

efrciente para vender productos por arriba del costo



95

Margen de Utilidad Nela = Util¡dad neta después de ¡mpuestos
Venlas Nelas

Año 1

2@§. = o,2o2
12.971,00

Año 2
2.649.36 = 0,201

'13.209,00

Año 3
2.880.75 = 0,210

13.727,14

Año 3
5.137.63 = 0,255

20.129,99

El margen de utilidad neta señala la eJiciencia relafivo de la empresa después de

lomar en cuenta todos los gastos y el impuesto sobre el ingreso. Indica el ingreso

neto por dólar de ventas de la empresa, lo cual indica que es más rentable.

R.O.l.= Utilidad Neta

Promed¡o Activos Tolales

Año 1

4.9'18.98 = 0,249
19.787,00

Año 1

2.623.50 = 0,193

13.600,00

Año 2

4.940,96 = 0,249
19.821 ,48

EsÍa razón indica una rentabiliddd por cada dólar de yentas, pero un rendimiento

ligeramente más bajo sobre los activos.

Rend¡miento sobre cap¡!al acc¡ones comunes = Ut¡lidad neta después de impuestos

Cap¡tal de acc¡onistas

Año 2

2.649.36 = 0,195

13.600,00

Año 3

2.880.75 = 0,212

13.600,00
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Este índice comparq la utilidad neta después de impuestos, con el capital que han

invertido los accionistas en la empresa. Esta razón indica la capacidad de generar

utilidades sobre el valor en libros de la inversión de los accionistas. Un rendimiento

de capital en acciones de comunes alto refleja, con mucha frecuencia la dceptación

por parte de la empresa de importantes oportunidades de inversión y una

administración de gastos eJicientes.

8.IO R]ESGOS E INTANGIBLES

Riesgos de Mercado

Si es que surgieren nuevos servicios en el mercado con la misma idea nuestrü

tralüremos de poner en marcha inmediata los planes a mediano y largo plazo como

son hacer multiidiomas, tomando en cuenta que para el momento cuando aparezcan

otras portales dedicados a la venta de automóviles por Internel, ya nosofios

estaremos posicionados en el mercado y podremos manejar promociones que no

qfecten mayormente nuestros presupuestos frnancieros, sin embargo si esto ocuftiere

al inicio de nuestro negocio deberíamos explotar nuevos mercados.

Riesgos Técnicos

En el caso de que no se puedan cumplir los plazos esfablecidos para entrar en

operación con nuestro seruicio, Se lendría que contratü personal de apoyo

principalmente en lo que reJiere al diseño del portal que ya a ser nuestra
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herramienta de trabajo y no implicaría un gaslo elevado y se tendría que replantear

el presupuesto económico - financiero para ver si existe la posibilidad de aporte de

capital o un préstamo con alguna entidadJinanciera.

Uno de los riesgos que más se puede dar en nuestro negocio de comercio eleclrónico

seria que nuestro portal no est¿ disponible para nueslros usuarios las 24 horas del

día y los 365 díqs del año. Nosotos no tendriamos este problema pueslo que

estaremos trabojando con un proveedor de Hosting y Dominio; ellos serán los

encargados de dar el servicio, si en caso incumplan con el contrato nos

manejaríamos con otras alternatívas de proveedores. Nuestra preocupación sería la

de tener el portal actualizado y el acceso a los datos en optimas condiciones.

En el caso que nos veamos obligados a t ealizar ajusles en cobros de nuestras

comisiones ya sea en el caso de que nuestros clientes o proveedores no estén

dispuestos a pagar la comisión pactada tendremos que tratar de abarcar con nTas

cantidad de clientes ya sea por medio de una publicidad agresiva por medios de

comunicación mashto ya sea prensa escrita o radial especialmente donde se

presenten programas de farándula y atacar otros mercados posiblemente

potenciales.
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Riesgos Financieros

Nuestro portal solo estani sostenido económicamente con la aportación de los socios

y sin este aporte no podríamos con el desarrollo de nuestro servicio. Al menos

deberíamos de tener el costo para cubrir los gastos y costos del primer mes sobre

todo para los gastos de adquisición del sitio web en su etapa inicial.

En caso de que necesitemos cubrir costos de operación de nueslros servicios y nos

quedemos cortos con la aportación de capital de nuestros socios podriamos recurrir

a préslamos de entidades Jinancieras.
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9. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

El cronograma está basado en lds siguientes tareas:

Entrenumiento

r' Capacitación del personal

y' Lanzamiento de la estrateg¡as

Lanzumiento

r' Análisis de Presupuesto para lanzamiento

r' Elección de allernntiva de prensa escrita

/ Diseño del spot Publicitario pdra lanzamiento

Resullados

/ Evaluar niveles de satisfacción de los clientes

{ Evaluación de los 2 primeros meses

r' Definición o redefinición de nuevas políticas

r' Revisión de metas y cumplimiento

A continuación se detalla gráJicamente las tareas, junto con las fechas especiJicadas

para cada una.
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CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

1g mfrr '06 26 mar'06 02 abr '06
D L M t¡ J S D L M M JiV S D L M]M J

o

2

3

4

7

s

1ü

11

12

Nomhre de la¡ea Duración uomtenro F¡n Predecesr

-:- Entrenamiemo 3 días mar 21r03fl¡6 F'
Capacitec¡on del personal 1 día rnar 21n3II}6

mié 22,03m5

mar @h

@Lanzamiento de las Elrategias 2 clÍas jue 23,03r!5 2

: Lanzamiento 5 días úc ?4[ln6 iue 30^)3fl6
----.-+

=
Anal¡s¡s de Presupueslo para Lanzarferio 1 dÍa ---,-------.t.,-,--

ftrn 27A3JBG l5

j're «¡Ju3rÉ 5

Elecc¡on de AlternativB de Prensa Escrita 1 díe lun 27n3tt]6

Diseño de Spot Publicitar¡o para Lanzam¡enlo 3 días nar 28rl3f)6

i:l R€sultadog 5 días Yie 3li03dl6

vae 31D3¡lE

iue 0sí1406

lun 03rD4rE6

r-t
Evaluar Niveles de Sstislacc¡on de los cl¡efltes 2 días

Evaluac¡ón de los 2 pr¡neros neses
.--------1- .------..'-+ --...--.''*. ---i--.__'-----_ 

_-_-:_l_-- --'l dra r rÍar 04Í14lE6; nar 04I]406lS,_1
Definición de nuevos politicBs 1 dia mié ü5m4,06 mié 05m4rc6 10

Revis¡ón de Metas y Cumplimier{o I dia. jue 06,04186 jue 06Í14,06 11

Fuente: Elaboración Propia

I

iue 23^)3]ll61

I
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