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RESUMEN EJECUTIVO

El emprendimiento es una opcion viable en cualquier momento, sin embargo, por
la situacion presentada por la pandemia del Covid-19, permitié que muchas
personas se animaran a emprender, en especial porque la crisis sanitaria propicio el
crecimiento de desempleo, ademas del distanciamiento social, por tanto, este plan
de negocios busca generar un servicio de apoyo en la logistica de entrega a
domicilio de los productos que ofrecen los emprendimientos, especificamente
aquellos que veden comida hecha en casa, permitiendo un mayor alcance de sus
productos y minimizando los costos en la entrega de estos. El objetivo es determinar
la viabilidad de un negocio de entrega de comida a domicilio para emprendimientos
en la ciudad de Quito. Se desarrolla un estudio de mercado y financiero durante
proyecciones en un periodo de cinco afios, obteniendo como resultados a partir de
una inversion de $41,354.69, financiado con 60% de fondos propios entre dos
socios y el valor restante por medio de préstamo bancario. A pesar de ser un factor
considerable a tomar en cuenta, el hecho de una baja capacidad instalada y
productividad de un emprendimiento para atender todos los pedidos de la demanda
potencial, se evidencia una pronta recuperacion de lo invertido en un periodo menor
ados afios. Ademas, se comprueba la factibilidad de este modelo de negocio a través
de andlisis por medio de la aplicacién de los célculos del VAN, TIR y otros
indicadores financieros.
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plan de negocio.

XVii



UNIVERSIDAD TECNOLOGICA INDOAMERICA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
CARRERA ADMINIATRACION DE EMPRESAS Y NEGOCIOS

THEME: BUSINESS PLAN FOR THE INTERNET MARKETING OF
HOMEMADE FOOD IN THE CITY OF QUITO.

AUTHOR: Toro Arco José Santiago

TUTOR: Econ. Galarraga Carvajal Mercedes Fabiola MBA.

EXECUTIVE SUMMARY (ABSTRACT)

Entrepreneurship is a viable option at any time, however, the situation presented by
the Covid-19 pandemic, allowed many people to be encouraged to undertake,
especially because the health crisis led to the growth of unemployment, in addition
to social distancing, therefore, this business plan seeks to generate a support service
in the logistics of home delivery of products offered by enterprises, specifically
those that sell homemade food, allowing a greater reach of their products and
minimizing costs in the delivery of these. The objective is to determine the
feasibility of a home food delivery business for enterprises in the city of Quito. A
market and financial study is developed during projections over a period of five
years, obtaining as results an investment of $41,354.69, financed with 60% of own
funds between two partners and the remaining value through a bank loan. In spite
of being a considerable factor to take into account, the fact of a low installed
capacity and productivity of an enterprise to attend all the orders of the potential
demand, a prompt recovery of the investment in a period of less than two years is
evidenced. In addition, the feasibility of this business model is proven through
analysis by applying NPV, IRR and other financial indicator.

KEYWORDS: Food entrepreneurship, delivery logistics, service, business plan.
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INTRODUCCION

En base a la situacion actual de la pandemia, muchas personas han perdido el empleo,
generando un aumento en la implementacion de emprendimientos, entre los cuales esta la
elaboracion, oferta y entrega de comida casera a domicilio. Ante el surgimiento de dicho
emprendimiento, existen las necesidades de comercializacion, promocion y logistica de
entrega para las personas que han decidido incursionar en su propio negocio, para lo cual,
en muchos de los casos, los recursos para poder invertir son escasos, generando limitaciones
para poder satisfacer las necesidades antes mencionadas en el momento que se desea

emprender en este tipo de negocio.

También por la emergencia sanitaria y el distanciamiento social no es recomendable el tener
un espacio fisico para ofertar comida. En primera instancia es generar un gasto innecesario
en arriendo de local y por otra parte la probabilidad de que clientes puedan frecuentar las
instalaciones es bajo por la situacion de la pandemia, ademas que genera un riesgo de
contagio a las personas que vayan a atender en el local.

Con este plan de negocios se busca generar espacios y canales propicios para la oferta,
logistica y asesoria para las personas que tienen o desean incursionar en el emprendimiento
de venta de comida casera. La nueva tecnologia proporciona espacios digitales a través de
internet para poder ofertar productos a bajos costos de inversion, tales como las aplicaciones,

redes sociales, plataformas virtuales, etc.

El contenido de los desarrollado en este plan de negocios esta compuesto por los siguiente.

Capitulo 1, desarrolla el estudio de mercado en base a la segmentacion del mismo, con la
finalidad de conocer la potencialidad de clientes interesados tanto en emprender ofreciendo
comida desde casa, publicandola en una plataforma por internet y obtener el servicio de
entrega a domicilio.

Capitulo 2, se estipula la estructura operativa del proyecto y los procesos para generar valor
a todos los stakeholders, determinado la importancia de cada elemento y actividad necesaria
para le funcionamiento del servicio a brindar por internet.

Capitulo 3, determina la mision, vision, la estructura de las areas de la organizacion, personal

requerido en el periodo inicial de cinco afios en conjunto a las funciones para la
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implementacion del servicio.

Capitulo 4, es la legalizacion y tramites a realizar para la constitucion del proyecto en base
a las normativas vigentes y requisitos para el funcionamiento bajo el marco de la ley
ecuatoriana, considerando también los gastos de constitucion que se necesitara para
cualquier implementacion del servicio.

Capitulo 5, bajo todo el estudio y datos previos, se hace un analisis bajo instrumentos e
indicadores financieros, con la finalidad de planificar los costos y gasto en el periodo de
cinco afnos, generando un panorama mas claro del nivel de inversion, rentabilidad, retornos

para las partes involucradas en dicha inversion.

Objetivos del trabajo de titulaciéon

Objetivo General

Generar el andlisis para la viabilidad en la creaciéon de una empresa de servicios, que
brinde los espacios digitales para poder ofertar emprendimientos de comida hecha en casa,
a través de la implementacion de aplicaciones en internet, logistica de entrega y asesoria,

encontrando las vias mas optimas en promocion y venta dentro de la ciudad de Quito.

Objetivos Especificos

» Desarrollar un estudio de mercado, por medio de analisis hechos a fuentes primarias y
secundarias, en busca de datos que permitan segmentar y encontrar el mercado objetivo
conforme a las necesidades que este tenga; dentro de los nuevos emprendimientos de venta
de comida, para poder satisfacer la potencial demanda de este tipo de servicios.

» Estructurar el estudio operativo de capacidades, medios y recursos necesarios para
establecer procesos productivos eficientes y eficaces, para la sostenibilidad a corto, mediano
y largo plazo de los procesos en la implementacion de la empresa.

« Formular una estructura organizativa para la gestion, logistica y atencion a los clientes
para el funcionamiento fluido en todas las operaciones de la organizacion.

« Verificar las normativas y aspectos juridicos que contemplen el ejercicio legal en la
implementacion del modelo de negocio de la empresa, para cumplir y poder operar de
manera legitima y alineada a las leyes del pais.

« Identificar la viabilidad econémica y rentable en el modelo de negocio, para pronosticar
una utilidad consistente que permita el posicionamiento y crecimiento paulatino de la

empresa.
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CAPITULO I

1 Mercado y Comercializacion

1.1 Objetivo del Capitulo

El estudio del mercado tiene una utilidad para la obtencion de datos y recopilacion de
informacion como guia para tomar decisiones. Permite un panorama para conocer al
consumidor y clientes que participan dentro de un conjunto llamado mercado, que es donde
se interrelaciona la oferta y la demanda. Los datos son analizados de una forma sistematica
y objetiva para poder identificar soluciones a problemas y oportunidades en el mercado.

(Herrera, 2013)

El objetivo del capitulo es dar uso y procesar la informacion recopilada para obtener un
conocimiento mas claro acerca del pensamiento los clientes, cuales son sus expectativas y
necesidades para ser cubiertas. Se desea encontrar el indice de factibilidad y viabilidad al
desarrollar este proyecto de comercializacion comida hecha en casa y todos estos datos
permitiran una instrumentalizacion guia para ir planificando dicho proyecto, ademas

identificar que estrategias se tomaran para generar un modelo eficiente de negocio.
1.2 Antecedentes investigativos del producto o servicio
1.2.1 Fundamentacion del Servicio o Producto.
Las afectaciones que ha dejado la pandemia por el COVID-19 ha tenido influencia en
diferentes aspectos de nuestra vida cotidiana. La nutricién y alimentacion de las personas en

los diferentes poblados se han visto afectadas por el cambio en la distribucion, disponibilidad
1



de alimentos, habitos alimenticios y las vias por las cuales se adquieren los alimentos, tanto
en su preparacion como consumo. También se considera que el poder adquisitivo en las
familias ha disminuido, existiendo una depresién econdémica, dificultando el acceso a
alimentos sanos y que brinden seguridad a nuestra salud.

(Rodriguez Osiac, 2020)

Ecuador se puede considerar como un pais emprendedor, pero por otra parte la informalidad
en el emprendimiento posee niveles altos en el pais. Considerando el alto nivel de burocracia
al momento de instituir un nuevo negocio, mas todo el papeleo formal a tramitar, muchos
emprendedores optan por la informalidad; que por lo menos el negocio cuente con un RUC
0 RISE. En el ranking del Doing Business del Banco Mundial, nuestro pais se ubica en el
puesto 123 de 190 paises en cuanto se refiere a la facilidad de implementar un negocio, justo
por los factores antes mencionados y también el bajo nivel de educacion existente, el
desempleo y falta de recursos financieros ocasionan que el emprendimiento, en su mayor
parte, se mantenga en la informalidad.

(Coronel, 2019)

Ante estos dos criterios tanto de la pandemia como de la informalidad, el siguiente servicio
se vuelve factible a lo ofrecer una alternativa para generar una oportunidad a todas las
personas bajo desempleo, subempleo o deseo de emprender la elaboracion de platos a la

carta elaborados desde casa.

El uso del servicio serd por medio de aplicativos y plataformas en internet, donde a través
de la creacion de un usuario digital, se pueda ofertar los platos elaborados en casa,
adicionalmente y al igual que las plataformas de entrega o conocido como delivery.

Por medio de la interfaz de la plataforma llegar al cliente, el cual pueda escoger en base a
las diferentes ofertas de platos y también conocer acerca de quién prepar6 la comida,
generando una consciencia del apoyo colectivo, en estos momentos de pandemia.

A través de conferencias presenciales o virtuales, asesorar a todos los emprendedores en el
buen uso de productos de calidad en sus platos, implementar buenas précticas y protocolos
de bioseguridad, herramientas para promocionar sus platos y tener mayor acogida dentro de

la plataforma.



1.2.2 Caracteristicas del producto o servicio

El aplicativo y plataformas virtuales se implementaran gracias a diferentes sitios
especializados, los cuales permiten aprender a desarrollar aplicaciones digitales o ya
presentan herramientas para su elaboracion. Una vez desarrollada la plataforma, la
generacion de datos, como tendencias de consumo proporcionaran informacion para
potencializar la venta de los productos. Por otra parte, las plataformas de localizacion global
permitiran generar planes logisticos de entrega dentro de la ciudad de Quito, aprovechando
la existencia de muchas personas trabajando en la entrega de productos a domicilio por
medio de plataformas. Se realizaran eventos virtuales y presenciales con un aforo controlado,
por seguridad de los asistentes, para promover por medio de charlas y promulgacién de
herramientas de marketing para que todos los clientes de la plataforma puedan aprender y
potenciar sus productos ofrecer bajo estandares de calidad.

Tabla 1 Caracteristicas del Servicio

Caracteristicas del servicio

Plataforma digital para ofrecer
comida casera.

Charlas virtuales y presenciales de
marketing y calidad.

Capacitaciones y acceso a videos
de aprendizaje para poteciar la
produccion.

Publicidad.

Material digital cargado por la
comunidad con consejos de
emprendimiento.

Servicio de entrega.

e, Campafias promocionales en
Porcesos de calificacion de los

latos ofrecid accesos adicionales que gestionen
platos ofrecidos.

y potencien el producto.

- Promociones, membresias y
Estadisticas de venta.

cupones para el cliente final.

Fuente: Investigacién propia

Elaborado por: El autor



e La plataforma digital para ofrecer comida casera estd estructurada de manera
amigable, permitiendo que los usuarios puedan publicar sus platos al publico.

e la publicidad se desarrollard por medio de notificaciones al usuario final como
promociones a sus dispositivos y también al momento de ingresar a la aplicacion se
presentara publicidad gréafica.

e El servicio de entrega es la logistica y asignacién de un repartidor para entregar a
domicilio el producto ofrecido en la plataforma.

e El proceso de calificacion estd enfocado a medirla calidad y percepcion que el cliente
final tiene de los productos ofrecidos en la plataforma.

e Las estadisticas de venta permitiran al usuario identificar los dias y los productos
mas solicitados por el cliente final, permitiendo generar una estrategia que le genere
mas réditos al ofrecer sus platos.

e Conferencias virtuales dictadas por expertos para promover el crecimiento en el
emprendimiento de la venta de platos hechos en casa.

e Se cargaran en la plataforma videos instructivos de calidad, tecnificacion para la
elaboracion y promocion de platos hechos en casa.

e Campanfias publicitarias y promocionales que lleguen de manera masiva al publico en
general.

e Opciones para que el cliente final se suscriba y pueda obtener beneficios adicionales

en los platos ofrecidos.

1.3 Mercado

El mercado estd direccionado hombres y mujeres que tengan deseos de tener un
emprendimiento de elaboracion de alimentos desde su hogar. Considerando la situacion
actual, también a personas que estén bajo desempleo o subempleo y no tengan recursos
suficientes, como para poder invertir en un local fisico. También para personas que
actualmente ya hayan empezado su emprendimiento de venta de comida hecha en casa y

estén utilizando redes sociales para promocionar su comida.



13.1

Publico objetivo de su producto o servicio

Tabla 2 Enfoque de mercado.

¢Para quién sera
realmente
relevante?

¢ Como sus
prospectos lo
estan resolviendo
actualmente?

¢ Como son estas
personas?

¢son
mayoritariamente
hombres o
mujeres?

¢En qué rango de
edad se encuentra
la mayoria?

¢ Qué apreciaria
tanto que
estuviera
dispuesto a pagar
por ello?

¢ Qué deseo
tienen que usted
va a hacer
realidad?

¢COmo es su
estilo de vida?

Hombres y mujeres entre 18 y 64 afios sin empleo fijo, en
condiciones de subempleo o desempleo, usuarios que sean
aficionados a la cocina tengan la necesidad de emprender en la
venta y promocién de sus platos y entregarlos al consumidor.

Ofrecen por medio de redes sociales y transmision de “boca a
boca”, entregando de manera personal en sus vehiculos propios o a
través de la ayuda de familiares, generando menos tiempo para
dedicarse a la produccion y elaboracion de la comida hecha en casa
y disminuyendo sus ganancias finales.

Apasionados por la cocina y la elaboracion de platos de comida.
- Profesionales y no Profesionales que deseen tener su propio
emprendimiento.

- Estudiantes que deseen generar sus propios ingresos mientras
desarrollan sus actividades académicas.
- Padres y madres de familia con deseo de generar ingresos este es
su hogar.

Para hombres y mujeres

Entre 18 y 64 afos.

Tener facilidades para emprender, sin necesidad de hacer una
inversion considerable desde casa y tener acceso a una plataforma
que les permita promocionar la comida elaborada y logistica de
entrega, adicionalmente por tener asesoria y capacitaciones para la
mejora en su negocio de emprendimiento.

Generar sus propios recursos a través de su propio negocio y
promover su gusto por la cocina.

Personas que actualmente pasan en casa cocinando y
experimentando en nuevos platos o trabajan a medio tiempo,
estudia principalmente de manera semipresencial o a distancia.



¢ Cuales son sus Responsabilidad, apego familiar, pasion por las cosas que hacen
principios y honestidad.
valores?

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: El autor

1.3.1.1 Categorizacion de sujetos

Se categoriza a los clientes de la siguiente forma:

o Comprador: Emprendedores.
o Decidor: Emprendedores.
o Usuario: Cliente final que hace los pedidos.

o Influyente: Familiares y personas cercanas.

Tabla 3 Categorizacion de sujetos

¢Quién compra? Emprendedores que desean ofrecer comida hecha en casa
¢ Quién usa? Profesionales, no profesionales, estudiantes, padres y madres de
familia.
¢Quién decide?  Clientes de emprendedores.
¢ Qué influye? Familiares y personas cercanas.
Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: El autor

1.3.1.2 Estudio de Segmentacion

El estudio de segmentacion se efectuara en la ciudad de Quito, en la provincia de

Pichincha a usuarios tengan telefonia celular y hagan uso de aplicaciones mdviles de comida.

Tabla 4 Dimensién conductual

TIPO DE NECESIDAD: Econdmica y social



TIPO DE COMPRA: Comparativa.
RELACION CON LA MARCA: Afirmativo.

ACTITUD FRENTE AL PRODUCTO: Positiva
Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor

Tabla 5 dimension geogréfica.

VARIABLE DESCRIPCION No
HABITANTES
PAIS Ecuador 17,80,189
REGION Sierra 7,847,136
PROVINCIA Pichincha 3,228,233
CIUDAD URBANA Y RURAL Quito 2,781,641

Fuente: (cuadros de proyeccién poblacional) INEC.
Elaborado por: El autor

Tabla 6 dimension demogréafica

VARIABLE DESCRIPCION No
HABITANTES
EDAD 18 a 64 1,614,186
SOCIOECONOMICA Subempleo, empleo no 1,178,356

pleno y desempleo.

Fuente: (cuadros de proyeccion poblacional) INEC y Evaluacion pandemia CoVid-19
Gobierno ecuatoriano marzo-mayo 2020.
Elaborado por: El autor

Tabla 7 dimensién conductual

VARIABLE DESCRIPCION No
HABITANTES
USO DEL PRODUCTO Personas que usan 825,674
internet
BENEFICIOS BUSCADOS Promocionar 426,565



emprendimiento

Fuente: Encuesta nacional multiproposito de hogares 2020 INEC y Global Entrepreneurship
Monitor TEA Ecuador 2019-2020.
Elaborado por: El autor

1.3.1.3 Plan de muestreo

El plan de muestreo esta ejecutado en base a la poblacion de entre 18 y 64 afios que estan
en condiciones de subempleo, empleo no pleno y desempleo. También se ha tomado la tasa
de emprendimiento en el pais de 36.2%, ya que el producto estda focalizado méas a
emprendedores, dando un total de 426,565.

Se determinard el universo de los sujetos a ser investigados, utilizando la férmula finita
para determinar el nimero de encuestas a aplicar y que los datos resultantes, sean los méas
certeros.

N= 426,565 (Universo)

Z=1.96 (Nivel de confianza)

P= 0.5 (Probabilidad de que ocurra el evento)

g= 0.5 (Probabilidad de que no ocurra el evento)

e= 5% (Error de estimacion maximo aceptado)

B N*ZZ*p*q
e2x(N—1)+Z2xp=q

n

_ 426,565 * 1.962 0.5 * 0.5
"~ 0.052 * (426,565 — 1) 4+ 1.962 % 0.5 % 0.5

n

n = 383.82

Con el célculo de la formula infinita el resultado de encuestados es de 384 y seran

aplicados en la ciudad de Quito.
1.3.1.4 Instrumentos para recopilar informacion

Se desarrolla una tabla con el cuadro que plantea las necesidades en base al determinado

proyecto.



e Hacer un analisis de la demanda potencial presente en el mercado acerca de este

servicio.

e Reconocer aspectos técnicos, logisticos y estratégicos necesarios para la

implementacion del servicio.

Tabla 8 Métodos de recoleccion.

Obijetivo Especifico 1: Hacer un reconocimiento a la existencia de la demanda potencial para

ofrecer la comercializacién de comida casera.

Reconocer la
existencia del mercado
potencial
Preocupaciones del
consumidor para la
adquisicion del
servicio

Gustos y preferencias
del consumidor

Disposicion a ofrecer
comida hecha en casa
por internet
Identificar el valor
maximo a cancelar por
un servicio de
comercializacion en
internet

Tendencias del
consumidor para
ofrecer comida cony
sin facilidad de
entregas del producto
a domicilio.
Afectaciones socio
economicas de la
pandemia

Identificar a la
competencia

Primaria

Primaria

Primaria

Primaria

Primaria

Primaria

Secundaria

Secundaria

Fuente: Investigacién propia.

Elaborado por: El autor

Personas

Personas

Personas

Personas

Personas

Personas

Publicaciones
cientificas y libros

Plataformas de
comercializacion de
comida

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Fichas bibliogréaficas,
hemerograficas y bases
de datos

Observacioén



Obijetivos estratégicos 1: Reconocer aspectos técnicos, logisticos y estratégicos necesarios

para la implementacion del servicio de entrega a domicilio.

Tabla 9 cuadro de necesidades

Determinar la logistica  Secundaria ~ Publicaciones Fichas bibliogréficas y

de entrega cientificasy ~ hemerogréficas
libros
Almacenamiento y Secundaria  Publicaciones  Fichas bibliograficas y
gestién de datos cientificasy  hemerogréficas
e- commerce libros

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor

1.3.1.5 Disefioy recoleccion de informacion.

El disefio y la recoleccion de informacion esté establecida bajo diferentes instrumentos,
se realiza una encuesta para obtener la informacidn primaria y se recoge informacion de

medios bibliograficos y hemerogréaficos cientificos acordes al tema a investigar.

1.3.1.5.1 Informacion Secundaria

Afectaciones socio econdémicas de la pandemia

Segun reportes de desafiliaciones del IESS, existio cerca de 240,000 salidas de afiliados
entre los meses de marzo y mayo del 2020. La provincia méas afectada fue Pichincha con un
registro de 97,000 desafiliados, todo esto referente a la situacion financiera de diferentes
empresas, industrias y comercio, los cuales se vieron afectados en los niveles de sus ventas
por la pandemia.

En el caso del comercio hubo una pérdida de 3,787 puestos de empleo. En el alojamiento
y servicios de comida con total de 24,612 plazas de empleo perdidas. en la parte de la
construccion 22,754 empleos. En referencia al trabajo doméstico existio una desvinculacion
de 6,543 trabajadoras que brindan este tipo de servicios.

(Evaluacion socioeconémica PDNA COVID-19 Ecuador, 2020)
10



Figura 1. Pérdidas de empleos registrados en el IESS entre el mes de marzo y mayo

2020.

Entre 15y 17 ahos

Entre 18y 29 afios

Entre 30 y 44 afios

Entre 45 y 64 afios

65 afos y mas

-20.000

60.926
46.165

21.948

20.000

40.000 60.000
HOMBRE m MUIJER

80.000 100.000 120.000

Fuente: (Evaluacion socioecondmica PDNA COVID-19 Ecuador, 2020)

El mercado laboral se vio afectado de la siguiente manera entre los meses de mayo y junio

del 2020. La tasa de desempleo a nivel nacional fue de 13.3%, de empleo adecuado con un

16.7%, en el empleo no pleno de 25.2% y por ultimo en la tasa de sube empleo con un 34.5%.

Identificacion de la competencia

A inicios de la pandemia las marcas qué mas se establecieron en el mercado ecuatoriano

en el 2020 fueron: UberEats, Glovo, Rappi. Estas empresas fueron protagonistas en la

entrega de comida y otros productos. También son incorporadas a un catastro publico como

empresas proveedoras de servicios digitales, para lo cual generan también tributos.
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Tabla 10. Plataformas de entrega de comida a domicilio con mayor presencia en

Ecuador.
Aplicacion Tiempo de Usuarios Afiliados Lud e
P operaciones funcionan
ubet Fundado en 2014, Cuenta con 2.500
aproximadamente 219.000 restaurantes Ambato, Cuenca, Quito
Uber dos aiios de usuarios. registrados en la y Guayaquil (UberEats,
funcionamiento en aplicacion. 2020)
Ecuador.
Fundado en 2015, ; Alrededor de 20.000 Quito, Guayaquil,
aproximadamente '.1?8 & ; restaurantes y Cuenca, Manta,‘ Ambato,
0 dos afios de mrlones co tiendas. Mas de 2.000 Santo Domingo,
; funcionamiento HEAEl repartidores a nivel Machala, lbarray
en Ecuador. nacional. Portoviejo. (Glovo,2020)
i 2 Mas de 2.000 Manta, Portoviejo,
Fundadp =i 0 o Mo de_ 00 marcas y mas de Montecristo, Quito,
aproximadamente usuarios en el 4.500 locales. Mas d G i o
Rappi 1 a0 de Ecuador, 200.000 se 500 locales. Mas de uayaquil, Cuenca,
2 3 funcionamiento encuentran en 3.500 Rappi t.endems St@.EIena, Sallngs,
Ecuador. Guayaquil. entre Quitoy Libertad (Rappi,
en Guayaquil 2020)
Fundado en 2007, Genero cercade Actualmente solo
funciona desde eI No 500 empleos funciona en
2010, se incorporo especificado directos y 1.000 Colombia y
"“"‘“’“3 en Ecuador enel indirectos (Pulso varias ciudades de
2016 Social, 2017) Peru.

Fuente: (Romero Campuzano, 2021)

Elaborado por: El autor

e INFORMACION PRIMARIA

o Encuesta

La encuesta permite la recopilacion de informacion en referencia al interés del cliente y

cudles son las preferencias mas relevantes, como influyen al momento de usar una
plataforma digital para promocionar los alimentos y diferentes platos elaborados desde casa.

Este instrumento también ayuda a determinar la demanda potencial que genera este tipo de
plataformas digitales.
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1.3.1.6 Analisis e Interpretacion

Tabla 11. Edades.

OPCIONES DE PORCENTAJE FRECUENCIA
RESPUESTA

18 a 25 afios 31.51% 121
26 a 30 afios 17.45% 67
31 a 35 afios 15.10% 58
36 a 40 afios 9.64% 37
41 a 45 anos 8.33% 32
46 a 55 anos 11.20% 43
Maés de 55 afios 6.77% 26

TOTAL 100% 384

Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: El autor

Figura 2. Edades

Respondidas: 384 Omitidas: 1
26a30 afios -
31a35 afios
36 a 40 afios

41 a 45 afios

46 a 55 aﬁos-
mas de 55 aﬁo.

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 20% 100%

Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: El autor

El 64.06% de encuestados se encuentra entre la edad de 18 a 35 afos, siendo esta la
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mayoria, mientras el 35.94% se encuentra entre la edad de 36 afios en adelante. El rango con
mayor nimero de encuestados es el de 18 y 25 afios entre el grupo de personas que desean

emprender. Gran parte de la poblacion joven desea tener su propio negocio.

Tabla 13. Considera sencillo poner un negocio de comida y que sea rentable en estos
tiempos de pandemia.

OPCIONESDE ~ PORCENTAJE FRECUENCIA

RESPUESTA

S| 26.56% 102

NO 73.44% 282
TOTAL 100% 384

Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: El autor

Figura 3. Considera sencillo poner un negocio de comida y que sea rentable en estos
tiempos de pandemia.

Respondidas: 384 Omitidas: 1

S1
26.56% (102)

No
73.44% (282)

Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: El autor

El 73.44% considera que no es sencillo incursionar en un negocio de comida en este
tiempo de pandemia, por todos los inconvenientes tanto sociales como econdmicos que
generd el distanciamiento social y las medidas de bioseguridad. un 26.56% por otra parte,
considera que la pandemia no es motivo suficiente para desistir e implementar un negocio

de comida, estando dispuestos hacerlo sin ningln inconveniente.

14



Tabla 12. Cuales son las dificultades mas complicadas que usted consideraria se
puedan presentar en este tipo de negocio.

OPCIONES DE RESPUESTA PORCENTAJE FRECUENCIA
Problemas para encontrar un local con buena 34.38% 132
ubicacion.

Poca afluencia de clientes por el distanciamiento 62.76% 241
social.

Pagar més arriendo a comparacién de lo que se ~ 70.83% 272
gana.

Que no se conozca la existencia del negocio por ~ 29.43% 113

parte del pablico.

TOTAL ENCUESTADOS 100% 384

Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: El autor

Figura 4. Dificultades que se presentan en este tipo de negocio.

Respondidas: 384 Omitidas: 1

Problemas para

encontrar local|
Poca affuencia
de clientes ...

Pagar mas
arriendo a...

Que no se
conezea la...

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%  80%  90% 100%

Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: El autor

De los 385 encuestados, el 70.83% sostiene que la mayor complicacion que se puede
presentar, al momento de implementar un negocio de comida, es pagar por un arriendo de

un local y dicho valor no compense los ingresos a percibidos. El siguiente problema con
15



mayor consideracion, al tener 62.76% entre todos los encuestados es la existencia de baja
afluencia de clientes por el distanciamiento social. La minoria, a pesar de tener porcentajes
considerables, piensa en un 34.38% que la dificultad radica en encontrar un local con una
buena ubicacidn. el 29.43% considera que se debe tomar en cuenta, qué tan conocido es para
los clientes, la existencia del negocio por parte del publico. Las diferentes dificultades
puestas a consideracion a los encuestados son realmente problemas, que pueden aquejar, al

momento de implementar un negocio de comida.

Tabla 13. Considera que un negocio de comida puede tener mayor éxito si hace
entregas a domicilio.

OPCIONES DE ~ PORCENTAJE FRECUENCIA
RESPUESTA
S| 91.43% 352
NO 8.57% 33
TOTAL 100% 385

Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: El autor

Figura 5. Considera que un negocio de comida puede tener mayor éxito si hace
entregas a domicilio.

Respondidas: 385 Omitidas: 0

No
8.57% (33)

si
91.43% (352)

Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: El autor

La gran mayoria de encuestados con el 91.43%, afirma que, al momento de poner un
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negocio de comida, es importante para la consecucién del éxito de este, optar por un servicio
a domicilio. El 8.57% considera que no es importante para el éxito de este tipo de negocios
la implementacion de un servicio a domicilio. En tiempo de pandemia, ha sido importante
que muchos negocios permitan facilidades de entrega al cliente final, en especial por el

distanciamiento social.

Tabla 14. Cuales son las dificultades mas complicadas para ofrecer servicio a
domicilio en este tipo de negocio.

OPCIONES DE RESPUESTA PORCENTAJE FRECUENCIA
Falta de tiempo para entregar todos los 33.51% 129
pedidos.
No disponer de movilizacién propia 75.06% 289
No poder llegar a ubicaciones muy 60.52% 233
alejadas.

TOTAL 100% 385

Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: El autor

Figura 6. Dificultades para ofrecer servicio a domicilio.

Respondidas: 385 Omitidas: 0
Falta de
tiempo para..
No disponer de]
movilizacion. ..

No poder
llegara...

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%
Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: El autor

Respecto a las dificultades que se tienen el momento de ofrecer servicios a domicilio para

la entrega de la comida al cliente final, se han tomado tres aspectos, a los cuales los
17



encuestados respondieron con el 75.06% no poseer movilizacion propia. ElI 60.52%
establecen que el no poder llegar a destinos muy alejados, causa un inconveniente al
momento de brindar un servicio a domicilio. Solo el 33.51% estima que la falta de tiempo
sea un limitante para poder entregar todos los pedidos a los domicilios de los clientes. EIl no
poseer un vehiculo o motocicleta es un factor determinante para no ofrecer servicios a
domicilio, ya que se necesitaria de un tercero para poder realizarlo, incurriendo en mas

gastos.

Tabla 15. Si pudiese hacer comida desde casa para ofrecer a la venta, ¢lo haria?

OPCIONES DE PORCENTAJE FRECUENCIA
RESPUESTA

Si 57.92% 993

No 11.68% 45

Posiblemente 30.39% 117

TOTAL 100% 385

Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: El autor

Figura 7. ; Ofreceria a la venta comida hecha en casa?

Respondidas: 385 Omitidas: 0

Posiblemente ‘\\

30.39% (117)

Si
57.92% (223)

No
11.69% (45)

Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: El autor

La siguiente pregunta da como resultados que la mayoria de encuestados si ofreceria a la
venta comida hecha en casa con un 57.42%. Adicional el 30.39% considera la posibilidad
18



de ofrecer comida desde casa. Sélo un 11.69% no lo haria. Bajo este estudio previo y sin

considerar los beneficios del servicio que se va a brindar, es prometedor el emprendimiento
de comida hecha en casa.

Tabla 16. Si tuviera las facilidades para poder ofrecer, promocionar y entregar la
comida a los clientes a un costo bajo y que otra persona lo haga por usted,
¢ ofreceria comida desde casa?

OPCIONES DE PORCENTAJE FRECUENCIA
RESPUESTA

Si 88.57% 341
No 11.43% 44
TOTAL 100% 385

Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: El autor

Figura 8. Teniendo las facilidades ¢ofreceria a la venta comida hecha en casa?

Respondidas: 385 Omitidas: 0

No
11.43% (44)

S1

88.57% (341)

Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: El autor
La brindar que el servicio con beneficios que faciliten la entrega y promocion al cliente
final, la tendencia cambia, siendo ain mas favorable los resultados con 88.57% de personas
gue optan por ofrecer comida hecha casa. Por otra parte, se constata con un porcentaje similar

de 11.43% que ciertos encuestados se mantienen en no ofrecer este tipo de servicio.
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Tabla 17. Por un servicio donde se pueda ofrecer, promocionar, tener publicidad,
entrega a domicilio y asesoria para poder mejorar la atencién con los clientes en un
negocio de comida hecha en casa, cudnto maximo estaria dispuesto a pagar.

$15 mensuales y $0.50 de comision por cada
de entrega a domicilio.

$20 mensuales y $0.35 de comision por cada
de entrega a domicilio.

$28 mensuales y $0.00 de comisidn por cada
de entrega a domicilio,

OPCIONES DE RESPUESTA PORCENTAJE FRECUENCIA
27.08% 104
61.98% 238
10.94% 42
100% 384

TOTAL

Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: El autor

Figura 9. Precios dispuestos a pagar por una plataforma para ofrecer comida hecha

€n casa.

Respondidas: 384

10.94%
@\

61.98%
(238)

Omitidas: 1

27.08%
(104)

$15 mensuales y $0.50 de comisién por cada de entrega a domicilio.

$20 mensuales y $0.35 de comisién por cada de entrega a domicilio.

$28 mensuales y $0.00 de comisién por cada de entrega a domicilio.

Fuente: Encuestas aplicadas

Elaborado por: El autor

La mayoria de encuestados estan dispuestos a pagar por este tipo de servicio un valor de

USDS$ 20 mensuales y 0.35 ctvs. por cada entrega a domicilio con un porcentaje de 61.98%.

Otro precio para considerar es el de USD$ 15 mensuales y 0.50 ctvs. por cada entrega a

domicilio, donde el porcentaje es de 27.08%. el precio menos atractivo este USD$ 28

considerando que no tendria un costo de comision por la entrega a domicilio.
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Tabla 18. Qué aplicacion o sitio de internet utilizaria mas para ofrecer comida.

OPCIONES DE PORCENTAJE FRECUENCIA

RESPUESTA

Redes sociales 64.58% 248

Uber Eats 20.83% 80

Pedidos ya 8.59% 33

Rappi 5.99% 23
TOTAL 100% 384

Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: El autor

Figura 10. Qué aplicacion o sitio de internet utilizaria més para ofrecer comida.

Respondidas: 384 Omitidas: 1

Rappi
5.99% (23)

\

Pedidos ya \\

8.59% (33)

Uber gats 20.83% (80)

Redes sociales
64.58% (248)

Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: El autor
Los siguientes resultados permiten verificar cuales son los potenciales competidores
dentro de este giro de negocio. las redes sociales son la competencia a la cual se debe prestar
mayor atencion, donde los encuestados optan ofrecer més la comida hecha en casa en redes
sociales con un 64.58%. otra plataforma reconocida por los encuestados es Uber eats con un
20.83% de utilizacion. “Pedidos Ya” y “Rappi” no tienen una relevancia muy considerable

dentro de las encuestas con 8.59% y 5.99% respectivamente.
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Tabla 19. Con que frecuencia compraria en una aplicacion de comida hecha en casa
con envio a domicilio.

OPCIONES DE PORCENTAJE FRECUENCIA
RESPUESTA
Una vez al dia 5.99% 23
Dos a cinco veces a la 11.20% 43
semana
Unavez alasemana 28.39% 109
Una a dos veces al 54.43% 209
mes

TOTAL 100% 384

Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: El autor

Figura 11. Con que frecuencia compraria en una aplicacién de comida hecha en casa
con envio a domicilio.

una vez al dia
5.999; (23)

una vez a la semana
dos a cincoveces

ala semana H‘"‘a

1.20% (43)

28.39% (109)

una a dos veces al
mes

54,43% (209)

Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborado por: El autor
La frecuencia con la cual se estaria dispuesto a comprar comida hecha en cas en la
plataforma se las mide a través de los siguientes resultados arrojados por la encuesta. El
54.43% compraria de una a dos veces al mes a través de la plataforma de internet. El 28.39%

una vez a la semana. El 5.99% una vez al dia. Por ultimo, el 11.20% lo haria dos a cinco
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veces al mes. Se concluye que la frecuencia de uso de la plataforma de internet seria 6ptima

porque la mayoria de encuestados compraria con cierta recurrencia.
1.3.2 Demanda Potencial
La elaboracion del calculo de la demanda esta hecha con la poblacion de estudio y el
porcentaje obtenido de los resultados de la pregunta nimero 7, a continuacion, se lo

demuestra en el siguiente cuadro.

Tabla 20 Demanda potencial en cantidad de personas.

DESCRIPCION PORCENTAJE CANTIDAD REFERENCIA
Poblacién de Estudio 426,565
Poblacion interesada 88.57% 377,809 Pregunta 7
en el servicio

Demanda potencial en personas 377,809

Fuente: Investigacidn de campo.
Elaborado por: El autor

El resultado obtenido de la demanda potencial es de 377.809 personas para el afio 2021,
Por otra parte, se ha considerado también las variables que se generan en la frecuencia de

consumo, obtenidas de los resultados de la pregunta 10.

Tabla 21 Demanda potencial en cantidad de servicios.

FRECUENCIA % POBLACION CANTIDAD SERVICIOS

DE INTERESADA DE SERV!CIOS AL ANO

CONSUMO AL ANO DEMANDADOS
Referencia
pregunta 10:
Una vez al dia 5.99% 25,500 360 9,180,000
Dos a 5 veces a 11.20% 47,765 104 4,967,560
la semana
Una vez a la 28.39% 121,100 52 6,297,200
semana
Una vez al mes 54.43% 232,200 12 2,786,400
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Total 100% 426,565 528 23,231,160

Demanda potencial del servicio 23,231,160
Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: El autor

El resultado obtenido de la demanda potencial al afio es de 23,231,160 servicios.

Tabla 22 Proyeccion de la Demanda.

No. ANO DEMANDA EN TASA DE CRECIMIENTO
UNIDADES POBLACIONAL
0 2021 23,231,160 1.60%
1 2022 24,625,030 1.60%
2 2023 26,102,531 1.60%
3 2024 27,668,683 1.60%
4 2025 29,328,804 1.60%
5 2026 31,088,533 1.60%

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor

1.4 Andlisis del Macro y Micro Ambiente

1.4.1 Andlisis del micro ambiente

e Amenaza de nuevos competidores.

La creacion de nuevas aplicaciones es mas sencilla en la actualidad, ya que existen
paginas y plataformas web que permiten elaborar de manera sencilla aplicaciones para
diferentes tipos de usuarios a costos accesibles, sin embargo, no existe mucho conocimiento
de la existencia de estas.
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Las redes sociales permiten publicaciones que tienen un alcance orgénico considerable al
publico objetivo, y al no tener que pagar algun rubro necesariamente, se pude optar por
ofertar directamente desde estas plataformas.

La amenaza de nuevos competidores en este caso se considera media, al no haber mucho
conocimiento de la existencia de plataformas para desarrollar aplicaciones y no tienen las
redes sociales servicios de logistica y entrega a domicilio.

La diferenciacion dentro del servicio a ofrecer esta la logistica de entrega, donde, por
ejemplo, algunas plataformas para hacer aplicaciones no tienen soporte para geolocalizacién

y en especial, al igual que las redes sociales, no presentan logisticas de entrega a domicilio.

Figura 12. Factor diferencial ante Amenaza de nuevos competidores.

Logistica de entrega a
domicilio
y geolocalizacion

Redes sociales
Publicaciones sin

Existencia de paginas y
plataformas que
elaboran aplicaciones costo.

a costos accesibles

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: El autor

e Amenaza de productos sustitutos.

Segun estudios realizados por la IDE Business School, cerca del 21% cual de hogares en
general opta y tiene preferencia por los restaurantes de comida rapida. Ante esta preferencia
plataformas como UberEats o Pedidos Ya, ofertan y hacen entregas de comida rapida que
distribuyen las diferentes cadenas de restaurantes que elaboran este tipo de productos
alimenticios, por su porta y baja demora de preparacion.

Por la pandemia muchas personas, por bioseguridad, optaron por preparar sus propios
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alimentos directamente desde casa y llevarlos directamente a sus trabajos para consumirlos.
Los costos de los productos varian, pero en general resulta mas econdémico, cuando se los
adquiere sin preparacion previa y luego desde casa se los prepara.

La amenaza de productos sustitutos es considerable por la alta existencia de restaurantes
que venden comida rapida y esta es preferida entre la mayoria de los hogares.

La diferenciacion esta cuando los productos son elaborados y seleccionados desde casa,
por lo tanto, son de caracter mas saludable que aquellos que contienen altos niveles de grasa
y calorias, como es la comida rapida. Ademas, se evita las demoras y necesidad de tiempo

para elaborar comida en casa, con la facilidad de recibirla en cualquier ubicacion de Quito.

Figura 13. Factor diferencial ante Amenaza de productos sustitutos.

Comida saludadable y
de rapido acceso al
consumidor final.

Restaurantes de comida rapida
Comida a costos bajos
y entrega rapida por su
preparacion.

Variedad de tipos de
comida rapida.

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: El autor

e Poder de negociacion de los proveedores.

Los proveedores tienen un nivel de negociacion intermedio, en especial, en la parte que
pueden publicar sus productos en cualquier red social sin ningin costo, porque en la
actualidad existe una gran variedad de paginas en internet que permiten hacerlo de esta
forma.

El problema radica muchas veces en el alcance al publico y sobre todo la logistica de
entrega, generando limitaciones al momento de ofrecer el producto. Otro punto para
considerar es que las redes sociales abarcan muchos tipos de publicaciones tanto comerciales

como de otra indole, perdiendo muchas veces el enfoque e interés, es decir las audiencias
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por comprar productos a través de ellas.

A través de la implementacion de la aplicacion se puede publicar los productos
igualmente de manera gratuita y el unico costo asumir por el emprendedor es la comisién
por la entrega del producto al consumidor final, teniendo un alcance mayor por ser una

plataforma exclusivamente para ofrecer comida.

Figura 14. Factor diferencial ante Poder de negociacion de los proveedores.

Focalizacion de
productos ofrecidos al

Optar por otros consumidor final.
aplicativos y paginas
de publicacién.

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor

e Poder de negociacion de los clientes.

Los clientes tienen un poder de negociacion alto, normalmente el consumidor final esta
acostumbrado a que un plato que tenga la imagen de ser hecho en casa sea considerado como
un almuerzo de restaurante, donde los productos que vienen dentro del plato son econémicos,
por tanto, no suelen estar dispuestos a pagar mucho.

Los productos que se van a presentar dentro de la plataforma van a tener una
caracterizacion de variedad, y mas que sélo presentarse como productos o platos hechos en
casa, se los presentara como comida saludable y bajo la idea de lo gratificante de comer en
la comodidad de un hogar, porque la sazén de los diferentes platos buscara transportar a los

consumidores de manera mental a comer dentro de la calidez del hogar.
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Figura 15. Factor diferencial ante Poder de negociacion de los clientes.

Comida con laidea de
sentir la calidez y

Optar por almuerzos a comodidad del hogar a
precios economicos. precio aCCeSible

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor

¢ Rivalidad entre competidores.

La rivalidad entre competidores es intermedia al existir dos empresas posicionadas para
la entrega a domicilio de comida como son Uber Eats y Pedidos Ya como las mas fuertes,
entre otras no tan posicionadas. La principal y primera diferencia es en el direccionamiento,
porgue estas plataformas brindan los servicios solo a locales comerciales y no a negocios
implementados desde casa. En segundo lugar, sus costos son mas altos, por ende, menos

accesibles para emprendedores que recién estdn empezando.

La rivalidad en cuanto a redes sociales sigue siendo intermedia por el posicionamiento,
sin embargo, muchas de ellas y las mas utilizadas, pertenecen a la misma empresa de
Facebook (para el 2021 renombrada META), con las ventajas de publicar de manera gratuita,
pero si se desea segmentar y tener un alcance mas efectivo se debe pagar. Para esto la
aplicacion a ofrecer de por si ya esta segmentado al consumo de alimentos, sus publicaciones
para ofrecer productos son gratuitas, existe capacitaciones para los emprendedores y el

servicio de entrega a domicilio, las cual no poseen las redes sociales.
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Figura 16. Factor diferencial ante Rivalidad entre competidores.

FACTOR DIFERENCIAL

Alcance eficiente al

publico objetivo,
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entrega a domicilio.

Redes Sociales
Posicionamiento y
publicaciones
gratuitas.

Posicionamiento y
logistica de entrega.

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor

1.4.2 Andlisis del macro ambiente

e Factores Politicos

Ante el cambio de presidencia y la situacion de la pandemia el gobierno ha estado
anunciando y promoviendo diferentes leyes que promuevan la reactivacion econémica, en
especial implementado normativas que impulsen el emprendimiento, por ejemplo, en el 2020
se establecié el Régimen Tributario de Microempresas y para el 2021 se transformé en
RIMPE, con el cual se busca que las empresas recién iniciadas o con pequefios capitales se

sostengan o crezcan financieramente. (Vasconez, 2021)

e Factores Econdémicos

En el periodo del 2020 por la crisis de la pandemia cerca de 22,000 empresas formales
dejaron de funcionar ocasionando desempleo y pérdidas que superan los 15 millones de
dolares. (Vasconez, 2021)

Para septiembre del 2021 la economia nacional crecié en 8.4% en referencia al mismo
mes del afio 2020, reflejando asi, un mejoramiento en la economia del pais. EI consumo en

los hogares crecié un 10.5% y el 9.8% en cuanto a las inversiones generadas en este periodo.
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(Ecuador B. C., 2021)
Un emprendimiento prendimiento ha crecido desde el 2020 y la acogida del comercio
electronico beneficidndose empresas como Uber, Rappi, entre otras que ofrecian servicios

motorizados. (Freire-Luisa, 2020)

e Factores Sociales
Se estimd que para diciembre del 2020 la clase media disminuiria al 24.7%, un 7.5%
menos que el 2019. Para el Banco Interamericano de Desarrollo en Latinoamérica se
considera de la clase media a las personas con un ingreso diario de entre 12.40 USD hasta
62 USD. (Coba, Crisis cambia el mapa social de Ecuador, clase media la mas golpeada,
2020)

Figura 17. Factor social-Disminucién de la clase media 2020.

Vulnerables Clase media

Fuente: Periddico Primicias.
Elaborado por: Unicef e Inclusion SAS.

e Factores Tecnoldgicos.

Antes de 2020 el internet no llegaba a las zonas rurales por la falta de una sefial éptima,
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sin embargo, el mayor problema radica en la alfabetizacion tecnoldgica; porque no todos los
pobladores saben el uso de las nuevas tecnologias. Un ejemplo claro es el uso de redes
sociales como WhatsApp con un 50% de utilizacion por parte de adultos mayores, en este
caso el inconveniente esta en tener un enfoque mas de ocio y no se lo asocia a la
productividad. Ademas, por medio de las redes sociales se puede recopilar datos e
informacion valioso para un negocio. (Telégrafo, 2020)

En el pais existe una brecha considerable en las empresas de servicios, siendo
fundamental para tener contacto y cercania con el cliente. En el Ecuador poco a poco se ha
popularizado la tecnologia de aplicaciones, siendo la principal impulsadora la pandemia, ya
que muchas plataformas incursionaron no solo en la entrega de comida de restaurantes sino
también la entrega de viveres a domicilio por el distanciamiento social. (Coba, Aplicaciones

de entrega se adaptan para atender nuevas necesidades, 2020)

Tabla 23 Identificacion de Oportunidades y Amenazas

Politico Normativas que apoyan el ~ Cambios constantes en materia
emprendimiento tributaria que estan sometidos a
propulsadas por el Estado. constantes modificaciones y
nuevas resoluciones.
Economico Crecimiento constante de  Disminucion del poder
los e-commerce y adquisitivo e ingresos
emprendimiento por falta  econémicos que dificulten el
de plazas de empleo por la nivel de inversion en los

pandemia. emprendimientos.

Social ** Paralizaciones por protestas ante
los cambios y dificultades
sociales.

Tecnoldgico Mayor cobertura del Brechas y analfabetismo
servicio por la 6ptima tecnoldgico que limite un trafico
presencia de internet en de usuario y ventas de servicios
zonas urbanas como de internet
rurales.

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: El autor

Matriz EFE (Evaluacion de Factores Externos)

A través de matriz EFE se elabora la respectiva evaluacion de los factores externos que
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afectan al desenvolvimiento empresarial de la organizacion.

Por medio de esta matriz se diagnostica toda condicion referente al entorno externo y
cuéles son los acontecimientos y tendencias que generan las oportunidades y amenazas para
la empresa, por lo tanto, no se tiene control sobre ellas. (Torres Hernandez, 2015)

Tabla 24 Matriz EFE.

Oportunidad Peso Calif. Peso
Pond.
Amenaza de nuevos competidores intermedia 0.07 2 0.14
Poder de negociacién de los proveedores 0.1 2 0.2
intermedia
Rivalidad entre competidores intermedia 0.09 2 0.18
Normativas propulsadas por el gobierno en 0.07 4 0.28

apoyo al emprendimiento

Crecimiento de e-commerce por el 0.1 3 0.3
aislamiento social causado por la pandemia.

Amplia cobertura de internet en zonas 0.08 3 0.24
urbanasy rurales

Amenaza Peso Calif. Peso
Pond.

Alta amenaza en productos sustitutos

Alto poder de negociacién de los clientes 0.1 2 0.2
Cambios contantes en normas tributarias 0.07 3 0.21
Disminucion del poder adquisitivo 0.01 2 0.2
Paralizaciones y protestas sociales 0.04 2 0.08
Analfabetismo tecnologico 0.08 3 0.24

Total 1 2.57

Fuente: Investigacion propia.
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Elaborado por: El autor

El analisis da como resultado un mercado favorable, al estar por encima del promedio con
un total de 2.57 con oportunidades atractivas.

Matriz EFI (Evaluacion de Factores Internos)

A través de matriz EFI se evalua los factores internos que afectan al desenvolvimiento
empresarial de la organizacion.

Por medio de esta matriz se diagnostica toda condicion referente al entorno interno y las
situaciones en las cuales se tiene el control, identificando las fortalezas y debilidades para

definir la competitividad empresarial. (Torres Hernandez, 2015)

Tabla 25 Matriz EFI

Fortalezas

Bajos costos de distribucion. 0.1 3 0.3

Sentido de pertenencia de los clientes por 0.04 4 0.16
medio de la creacion de comunidades de

emprendimiento

Agilidad para publicar emprendimiento y 0.08 4 0.32
ofrecer comida casera.

Sistema e interfaz amigable con el usuario y 0.07 4 0.28
consumidor final

Amplia cobertura en logistica de entrega. 0.1 3 0.3
Tecnologia de vanguardia en procesamiento 0.1 3 0.3
de datos.

Capacitaciones de emprendimiento 0.06 2 0.12

Debilidades

Poco control sobre los insumos para la 0.1 2 0.2
elaboracion del producto final

Poco conocimiento del servicio 0.08 3 0.24
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Formas de pago limitadas a tarjetas de débito 0.1 2 0.2
y crédito

Demoras de entrega por factores externo 0.08 3 0.24

como trafico vehicular

Limitada variedad de productos ofrecidos 0.09 1 0.09
Total 1 2.75

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor

En el analisis realizado a través de la matriz, los resultados también son favorables con

2.75, determinando que las fortalezas tienen un peso importante dentro de la organizacion.

1.4.3 Proyeccion de la oferta.

Segun un estudio hecho para la empresa Delivery Hero y tomando en cuenta a las
empresas mas posicionadas en el mercado como es Uber, Glovo (actualmente Pedidos Ya),
Rappi y la misma empresa, se determina en base al nimero de descargas de estas
aplicaciones un mercado cubierto de 1,813,600 clientes a nivel nacional. (Moreno Padilla,
2021)

Al segmentar ese nimero de clientes por el publico objetivo, el cual representa 2.43% de
toda la poblacion del Ecuador, siendo un total de 44,005 clientes. En base a la encuesta
realizada el nimero potencial de servicios requeridos que es 23,231,160 y al dividir por el
potencial de clientes que usarian la plataforma para promocionar comida es de 377,809
dando un promedio de 61 servicios requeridos por persona.

Para sacar la oferta se calcula el numero de servicios requeridos 23,23,160 y se multiplica
por poblacion objetivo que esta cubierta por los oferentes 44,055 dando como resultado

2.705.838 de servicios al afo.

También bajo el estudio realizado por la UESS para la Camara Ecuatoriana de Comercio
Electrénico (CECE) se determina que el sector de e-commerce dentro del PIB es de 1.53%
(UEES, 2020).
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Tabla 26 Proyeccién de la Oferta.

No. ANO OFERTA TASA DE CRECIMIENTO

SECTOR

0 2021 2,705,838 1.53%

1 2022 2,747,237 1.53%

2 2023 2,789,270 1.53%

3 2024 2,831,946 1.53%

4 2025 2,875,275 1.53%

5 2026 2,919,266 1.53%

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor

1.5 Demanda Potencial Insatisfecha
Se identifica el potencial de la demanda insatisfecha con la diferencia generada con
los datos de la demanda, obtenidos en la pregunta 10 de la encuesta y los datos obtenidos de

los oferentes con mayor presencia, para medir la necesidad a satisfacer en el mercado.

Tabla 27. Demanda Potencial Insatisfecha

Fuente: Investigacion propia.

ARNO DEMANDA OFERTA DPI

2021 23,231,160 2,705,838 20,525,322
2022 24,625,030 2,747,237 21,877,792
2023 26,102,531 2,789,270 23,313,261
2024 27,668,683 2,831,946 24,836,737
2025 29,328,804 2,875,275 26,453,530
2026 31,088,533 2,919,266 28,169,266

Elaborado por: El autor
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1.6 Disefio de marca (brandign)

La marca busca generar una imagen de la calidez de hogar y lo saludable que es la comida
hecha en casa, con una sazén variada que te transporta a casa. También denota la felicidad
de compartir como una familia, ya que a través de la plataforma se compartird experiencias
de emprendimiento por medio de una comunidad digital, con espacio para publicar consejos
culinarios como de negocios, ademas que se puede conocer un poco acerca de la persona que
elabora la comida por parte del cliente final:

e El nombre de la marca es “Home Food”, con un significado de comida hecha como en
casa mas alla de ser también un servicio de Delivery.

e Logotipo

Figura 18. Significado del logo.

Alegria

Entusiasmoy
cercania.

Calmay
confort.

Calidez y
pasion.

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor

e Eleslogan “Como las alegrias de casa”

e La diferenciacion se encuentra en el enfoque, ya que es para personas emprendedoras
que desean poner un negocio desde, mientras que las otras plataformas se enfocan en
restaurantes y locales comerciales. Es comida saludable preparada con productos y
sazon de hogar. También permite publicar un producto como las redes sociales con la

diferenciacion que ofrece entrega de servicio a domicilio al cliente final.
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1.7 Estrategias de marketing

La estrategia de marketing digital por medio de redes sociales, ya que permite crear
contenido y campafas publicitarias personalizadas, con especificaciones de segmentacion y
un alcance masivo como por ejemplo Facebook ads. Otra ventaja son los datos de alcance
que arroja y permite medir el nimero de interacciones con la publicidad, con la facilidad de
designar presupuesto desde montos bajos y el mismo algoritmo distribuye ese valor para
optimizar el alcance de las publicaciones. También se implementara un plan publicitario a
través de videos cortos en YouTube sobre el uso de la aplicacion tanto para emprendedores

como para el consumidor final.

1.8 Publicidad que se realizara

La publicidad se realizard por medio de las plataformas antes mencionadas con la
finalidad de generar una Comunidad de emprendimiento, obteniendo un ndmero
considerable de audiencia en redes sociales, para continuar promocionando dentro de esta
conforme se vaya consolidando y disminuir los costos al momento de publicitar, sin dejar de
lado el alcance 6ptimo al publico.

Tabla 28. Cronograma para el plan publicitario.

OBJETIVO ESTRATEGIA PROYECTOS MEDIO PRESUPUESTO RESPONSABLE INDICADOR
ESTRATEGICOS PUBLICITARIO TIEMPO

Publicaciones  Verificar el Facebook  $ 800 Disefiador grafico Estadisticas de
en redes sociales alcance de las  Instagram  05/MARZ y Gerente la plataforma
utilizando publicaciones a 05/AGO  Administrativo de Facebook
Facebook ads y las ads.

Dar a interacciones

conocer al de los usuarios

publico de Facebook e

sobre la Instagram

aplicacion Publicidad Corto
Visual para publicitario en YouTube $ 1000 Disefiador grafico NGmero de

05/ MARZ vy Gerente

atraer audiencias YouTube y un A31DIC  Administrativo

canal en la

plataforma

visualizaciones
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para subir

contenido.
OBJETIVO ESTRATEGIA PROYECTOS MEDIO PRESUPUESTO RESPONSABLE INDICADOR
ESTRATEGICOS PUBLICITARIO TIEMPO
Publicaciones en Verificar el Facebook $0 Disefiador grafico Estadisticas de
redes sociales alcance de las Instagram  05/AGO y Gerente la plataforma
con temas de publicaciones  Twitter a31/DIC  Administrativo de Facebook
interés para el y las ads.
Creacion de  emprendimiento. interacciones
comunidades de los usuarios
en redes de Facebook e
sociales Instagram.
Subir videos con Cargar los
entrevistas y videos de las $ 200 Disefiador gréfico
vivencias de las  entrevistas al 05/ AGO y Gerente Namero de
YouTube A 31/DIC
personas que Canal de Administrativo visualizaciones
Facebook
han emprendido  YouTube y
Instagram
através de la redes sociales. .
Twitter

plataforma.

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor

1.9 Canales de Distribucion

La empresa ofrece un servicio a un proveedor de comida hecha en casa, por tanto, los

canales de distribucién se podrian decir que son dos, uno directo y otro indirecto. El canal

directo de distribucién se efectia cuando el proveedor adquiere un usuario dentro de la

plataforma para ofrecer la comida, en este caso adquiere el servicio de publicacion y entrega

de su producto desde la empresa. el canal indirecto de distribucion se efectda cuando el

consumidor final que solicita un plato de comida al proveedor, debiendo ser preparado por

este Ultimo como intermediario el producto a consumir. Por ultimo, explotd elaborado llega

al cliente o consumidor final a través de un repartidor asignado.
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Figura 19. Canal de Distribucion.

EMPRESA M, PROVEEDOR JH, CONSUMIDOR
' FINAL

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor

1.10 Seguimiento de Clientes

Dentro de la aplicacion existe un CRM propio y sistematizado, este da seguimiento a
través de datos proporcionados tanto por el cliente-proveedor, como por el cliente final, los
cuales proporcionan sus opiniones de satisfaccion o inconformidad ante el servicio o el
producto entregado. con todo esto se busca medir la calidad en los productos que estan
ofreciendo dentro de la plataforma y también la percepcion que tiene de la plataforma, todo
esto con la calificacion de una estrella para un servicio muy bajo en calidad y cinco estrellas
para la excelencia en el servicio. Para el cddigo del cliente y poder diferenciarlos entre si es
un proveedor o un cliente final se establece las siguientes siglas: CP = Cliente Proveedor y
CF = Cliente Final. EI CP es el Unico usuario dentro de la plataforma que recibe una
calificacion por parte del cliente final. En el caso de la calificacion de la plataforma la evalla
tanto el CP como el CF.

A continuacion, se detalla el esquema para el seguimiento de los clientes.
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Tabla 29. Esquema de seguimiento a clientes.

CP000000001 Pedro Telf: 0956789246
Pérez Correo Electronico: 4.1 156
pper@hotmail.com estrellas
CFO000000002 Lorena  Telf: 0982538941
Guanin  Correo Electrénico: 28
Lorelu@gmail.com
CF000000003 Maria Telf: 0989657342
Solis Correo Electronico: 13
Merysp@gmail.com
CP000000004 Hernan Telf: 0998435687
Bolafios Correo Electrénico: 4.4 181 4
hbol_12@outlook.ec ~ estrellas

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.

1.11 Especificar mercados alternativos.

Dentro el mercado alternativo en el cual también se podria incursionar, con toda la
capacidad instalada, es una plataforma para publicar cualquier tipo de producto y ofrecerlo
al publico en general, con el adicional que incluiria también la diferenciacion a otras
plataformas, como Mercado Libre u OLX, la logistica de entrega a domicilio, lo permite
mantener la idea de promover el emprendimiento, ya que cualquier persona podria publicar

cualquier producto desde la plataforma y entregarlo a su solicitante.
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CAPITULO Il

2 Operaciones

2.1 Obijetivo del Capitulo

Determinar los aspectos primordiales para la ejecucion de las operaciones dentro de la
organizacion, estructurando cada una de ellas y su funcionalidad, para el desarrollo éptimo
de cada tarea necesaria para brindar el servicio propuesto dentro del modelo de negocio.

2.2 Descripcion del proceso

Se detalle los procesos efectuados para bridar los servicios de publicacién y logistica de
entrega de comida hecha en casa. Los procesos que se detallan en la Figura 18 segmentados
por los procesos estratégicos, agregadores de valor y de apoyo, todo esto enfocado a los

clientes y partes interesadas.

Dentro de los procesos estratégicos esta la Gestion directiva estratégica, la cual se encarga
de la planificacion y ejecucion de técnicas decisorias para el cumplimiento de los objetivos,
constatando y propiciando cambios que se consideren necesarios dentro de la empresa.
Organiza los grupos de trabajo delimitando las funciones estratégicas para una correcta

jerarquizacion.

Los procesos generadores de valor determinan e incrementan la satisfaccion las
necesidades que tienen los clientes, aumentando la disposicion de un pago mayor por la
prestacion del servicio, por tanto, generando mayores utilidades, que son de interes para otra
de las partes interesadas como son los accionistas. La gestién operativa esta encargada de
estructurar los procesos para desarrollar las tareas productivas como de distribucion y
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aprovisionamiento, designado roles y funciones a cumplir dentro del circuito organizacional,
para esto mide y analiza el servicio brindado al cliente final a través de medidores de calidad
tomados de la plataforma la cual genera un sistema de calificaciones a proveedores, la
comida y también a los despachadores que hacen las entregas a domicilio, para asi hacer los
correctivos en caso de ser necesario. Otra funcion es el despliegue y la optimizacion de
recursos, evitando asi la reduccion de gastos innecesarios y que mermen la utilidad de la

organizacion

La gestion tecnoldgica sistematiza algunos procesos internos operativos, toda la logistica
y analisis de los datos arrojados desde la plataforma, brindando respuesta a todos los usuarios
implicados hasta la entrega al cliente final. Da soporte y mantenimiento a los equipos

informaticos junto a la plataforma e interfaz virtual.

La gestion de logistica de entrega se encarga de determinar y zonificar de forma 6ptima,
con el apoyo y soporte tecnoldgico, las entregas a domicilio asignando a un repartidor el
destino en base a un rango que permita un eficiente tiempo de llegada. Adicionalmente vela

por el bienestar y llegada del producto al cliente final de manera.

Figura 20. Mapa de Procesos.

GESTION ESTRATEGICA

ESO ESTRATEGICO

GESTION
DIRECTIVA
ESTRATEGICA

5 AGREGADORES DE VALOR

GESTION GESTION GESTION DE

LOGISTICA
OPERATIVA
TECNOLOGICA DE ENTREGA

PROCESOS DE APOYO -
GE.EON’.‘I.gE GESTION GESTION DE GESTION DE
HUMANO EENRETRATIVA MARKETING TESORERIA

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.

NUESTROS CLIENTES Y PARTES INTERESADAS
NUESTROS CLIENTES Y PARTES INTERESADAS
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2.2.1 Descripcion de proceso de transformacion del bien o servicio.

La gestion de logistica de entrega se encarga de determinar y zonificar de forma dptima,
con el apoyo y soporte tecnologico, las entregas a domicilio asignando a un repartidor el
destino en base a un rango que permita un eficiente tiempo de llegada. Adicionalmente vela
por el bienestar y llegada del producto al cliente final.

Tabla 30. Descripcion de los procesos de transformacion del servicio.

1 Publicacion del proveedor de La persona que ofrece  -Plataforma y datos

comida la comida hecha en arrojados por el
casa publica en la sistema para cargar la
plataforma el plato publicacion.

2 Solicitud y pedido del cliente El cliente final navega Conectividad del
final en la plataforma servidor con el

buscando un plato asu  dispositivo del cliente
gusto, selecciona el y entrega de
proveedor segun el informacion sobre los
tipo de comida platos ofrecidos y
deseada, realiza el recepcion de pago en
pago y verifica el base al plato escogido
tiempo de demorade  por el cliente.

la entrega.

3 Preparacion por parte del El proveedor de La plataforma acepta
proveedor del plato comida acepta la el pedido y sugiere al
solicitado solicitud de pedidoy  proveedor un tiempo

lo prepara para la maximo y optimo para
entrega al repartidor la entrega del pedido
al repartidor

4 Asignacion de entrega a un Se asigna el viaje alos  La aplicacion da una
repartidor repartidores mas alerta de pedido a los

cercanos en referencia  repartidores mas
al proveedor de la cercanos al proveedor
comida. y aquel que esté

interesado en entregar
acepta el pedido.

5 Recepcion del pedido por El repartidor recepta el La plataforma calibra
parte del repartidor pedido y toma ruta la ruta 6ptima para una
para la entrega entrega agil del
pedido.
6 Entrega a domicilio del El repartidor entrega el La aplicacion lanza
pedido pedido en el domicilio  una notificacion al
del cliente final. cliente final de que su
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pedido ha llegado.

7 Calificacion del servicio El cliente final califica La plataforma receta
la entrega 'y los comentarios que
posteriormente de recibe el proveedor y
servirse también la la calificacion
comida. recogida del cliente
final.

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.

Figura 21. Flujograma de proceso de transformacion del servicio.

INICIO El cliente final
posteriormente
Entrega del > de la entregay
1 pedido comer, califica el
- - servicio y los
Solicitud de Publicacion del alimentos
ingreso de datos === proveedor de
correctamente comida -
Recepcion de

pedido

Validacion

de datos
Aceptacion
de entrega

Cancelacit Solicitud y pedido
ancelacion : Asignacion de un
del pedido de comida del repartidor

cliente final.

Notificacién del

motivo por el Aceptacion 85

, Preparacion de la
cual no acepto el del id
pedido el proveedor Gl

proveedor

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.
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2.2.2 Descripcion de instalaciones, equipos y personas.

El espacio fisico que se necesita para este plan de negocios prioriza la ubicacion a
destinarse para los servidores y equipos informaticos, mientras que para las oficinas no se
necesita mucho espacio, ya que realmente el servicio se lo va a brindar por medio de una
plataforma digital, También existird una recepcion para atender en ciertos casos algunos

requerimientos de los clientes o repartidores. La ubicacion geogréfica de la oficina es en la
Av. Occidental y Gonzalo Valdiviezo.

Figura 22. Ubicacion oficinas.
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Fuente: Google Maps.
Elaborado por: El autor.

Tabla 31. Areas de ocupacion para brindar el servicio.

1 Administracion 35x35m
2 Operaciones 3.5x5m

3 Servidores 3.5x5m

4 Disefio Grafico 35x35m
5 Recepcidon 10x3.5m
6 Barios 3x3m

7 Pargueadero 15x4.5m

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.
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Figura 23. Esquema de las areas de la empresa.
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Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.
Tabla 32. Descripcion de equipos.

Actividad Equipo Caracteristicas Valor
(ver ficha técnica)
Gestion y Servidor Dell -Procesador intel quad
. Poweredge T140 core xeon e-2224 3.4
almacenamiento Xeon Quad Core ghz, 8mb cache
de datos de los 16gb 2tb - Controlador perc
. h330 incorporado
usuarios, soportaraid0/1/5/
publicaciones de 10/50 (solo sata)
- Memoria ram 16gb
ofertas de (2rx8) ddr4 pc4-
2666mhz udimm (max. $1480

comida, pedidos,
repartidores y
rutas de entrega,
conexion con la

aplicacion.

64gb)

- disco duro dell 2tb
sata 7200rmp 6g 3.5"
(max. 16tb)

- Unidad optica dvd-rw
sata
- Case mini torre con 4
bahias para discos sata
- Dos puertos de red
gigabit
- Puerto de video vga,
5 x ush 3.0, 4 x ush 2.0,
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1 idrac micro-usb
dedicado
- fuente de poder de
365w no removible en
caliente
- Cuatro slots pci-e

3.0/2.0 (x16, x8, x1)

Programacion y
control de los
servidores,
lectura de datos
y disefio de

interfaz.

CPU Gamer Disefio
Ryzen 7 47509
16gb Ssd 500g
Computador Y 17

AMD Ryzen 7 4750G
de 8 Cores - 16 Hilos
* Velocidad 3.6 Ghz
hasta 4.4 Ghz
* Ram 16 Gigas DDR4
3200 en 2x16
* Disco SSD Sdlido de
480 Gigas
* Placa B550M de
marcas como Asus 0
Gigabyte
* Puede ampliar la ram
a 64 Gigas
*Video integrado
AMD Radeon y ranura
para poner video
dedicado
* Case de gama alta
como Sharkoon blanco
Slider / Negro Rev100
* Ventana de vidrio y 2
0 més coolers segun
modelo
* Fuente 450W 80+
certificada de marcas
reconocidos

$977

Generador
Eléctrico Diesel
33kva Preston

Codigo 1g33yd
Motor Yang Dong
Alternador stanford
Control de velocidad
mecanico
Fases tres
corriente prime 60 A
cap tanque combustible
160 Its/42 Gl
frecuencia 60 hz
flujo de refrigerante
2.5 L/seg
flujo de aire en
admision 24L/seg
flujo de aire en escape
60 L/seg

$6200
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Visualizacion y

monitoreo de los

Monitor Onn

Samsung 22 1080p

Vga/ Hdmi 60hz

22" (21.5" actual
diagonal) 1080p FHD
LED monitor

datos de los Fhd VESA pattern: 75x75
) 60 Hz refresh rate $977
servidores. Connections: (1)
HDMI® and (1) VGA
Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.
Tabla 33. Muebles y equipos de oficina.
Actividad Equipo Caracteristicas Valor
Ubicar los Escritorioen L Escritorio en L de disefio
. Oficina, Fenix
equipos moderno.
computaciona g —F—— -
: - R $100
les : ' T
m/’ —~— (- “ i
Espacio que El sillon de espera esta
los clientes compuesto de una
puedan estructura metalica color $100
esperar negro, la base del
sentados asiento es en cuerina de
buena calidad color
naranja, y el espaldar es
de cuero color negro.
Tiene apoya brazos
plasticos de color negro.
Productividad | Silla Giratoria
dimi Ejecutiva Oficina Caracteristicas
y rendimiento Nydian ergonémico:
1. ajustable en altura.
2. apoyabrazos.
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At

& 5

3. apoyo lumbar fijo.
4. mecanismo FIJO tipo
secretaria.

5. giro 180°.

GENERALES: base
metal nylon alta 300mm
de 5puntas, asiento en
esponja de alta densidad,
espaldar estructura nylon/
mesh. hidraulico negro,
ruedas de nylon

$45

Archivar
documentos

de la empresa

Archivador Gaveta
En Metal

2 cajones pequefios
y 1 cajén grande para
carpetas colgantes
cerradura de seguridad
haladeras, rodachines y
niveladores en polietileno
pintura electrostatica
LAS MEDIDAS SON:

ALTO 0.70cm
ANCHO: 0.40cm

FONDO: 0.55cm

$80

Gestion de
archivos
digitales para
la
Administraci
onyla

Recepcion

Cpu Intel Core I5
9na Generacion
Disco Duro 1tb
8gb Ram

-Procesador Intel Core
15-9400 2.90GHZ
Novena Generacion
-Motherboard H310 Chip
Intel Soporta Core 13, 15,
17 Ideal para Juegos
-Disco Duro de 1 Tera
7200 RPM
-Memoria Ram 8GB
-7 Puertos USB
-Case
-Teclado Multimedia
uUsSB
-Mouse Optico USB
-Parlante USB

$420

Atencion a
llamadas y

comunicacion

Telefono
Panasonic
Inalambrico + 4
Bases+altavoz+blu
etooth

Teléfono inaldmbrico 4
bases
Marca: Panasonic
Modelo: kx-tg833sk

Caracteristicas:
-altavoz

$149.99

49



-identificador de
Ilamadas en inglés y
espanol.
-sistema de respuesta.
-bluetooth.
-manos ampliables hasta
6.

interna.

Impresién de | Epson Xp 2101 Impresora Epson XP2101
2100 Wifi Sistema sistema de tinta tipo
De Tinta Igual original
L3150 Multifuncién con sistema
de tinta adaptado
Copia impresidn scanner $177
Conexion wifi

documentos

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.

Para la construccion y desarrollo de la plataforma virtual, mas el seguimiento,
verificacion y control de los datos en el servicio de logistica de entrega, se estima que son
necesarias las siguientes personas y actividades a desarrollarse durante un tiempo

determinado.

Tabla 34. Descripcién de persona.

Actividad Tiempo No. Personas Horas- hombre

(por actividad) (minutos)

Programacion y 480 1 40
sistematizacion de la

plataforma.

Control y gestién de 300 1 25
datos.
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Disefio visual de 300 1 25

interfaz.

Disefio de publicidad. 180 1 15
Soporte Tecnoldgico 180 1 15
Videos y 60 1 5

Capacitaciones a

emprendedores

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.

2.2.3 Tecnologia a aplicar

El uso de las nuevas tecnologias tiene una importancia muy considerable en las
operaciones de comercializacion, generando varios beneficios e ingresos. Este nuevo
instrumento que permite un crecimiento, en el cual se puede apoyar las Pymes, optimizando
y mejorando la productividad, organizacion, gestion de ventas y cobranzas, programaciones
y capacitaciones. (Zufiiga, 2021)

La tecnologia para utilizar estd principalmente orientada a la implementacion de dos

herramientas de mucho uso en la actualidad:

Aplicaciones moviles: Gestionar ofertas de venta de comida por medio de aplicaciones
moviles, en las cuales se tenga un amplio catalogo de productos, llegando a un amplio

namero de clientes los cuales posean un teléfono celular.
Tecnologia GPS: por medio de la tecnologia de geolocalizacion incluidos dentro de los

dispositivos moviles, se puede zonificar y crear la logistica de entrega, aprovechando el

amplio parque automotor que tiene la ciudad de Quito.
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2.2.4 Factores que afectan las operaciones

Tabla 35. Factores que afectan la produccion.

Ne Tipo de Descripcion
factor
- Errores de programacién o descuidos en el manejo del equipo
informatico por parte del personal.
1 Humano . : -
- Falta de personal capacitado para dar soporte informatico.
- Problemas de conectividad y caida de los servidores.
2 Tecnoldgico - Problemas con el Hardware o el software
3 Logistico - Baja disponibilidad de repartidores para hacer las entregas.
4 Energético - Apagones, fallas o sobrecargas de energia.

- Liquidez para pagar a los proveedores de la comida y
5 Liquidez  comisiones de entrega a los repartidores y mantengan sus
funciones de logistica de entrega.

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.

2.3 Capacidad de Produccion
2.3.1 Capacidad de Produccion Futura.

En base al estudio realizado por la Camara Ecuatoriana de Comercio Electrénico, se
determind que el crecimiento del sector de los E-commerce es del 1.53% (UEES, 2020). El
parque de motos en Quito al 2020, segln cifras de la ANT, fue de 51.917 y un 14% de estas
se dedican al servicio de Delivery (La Hora, 2021). El crecimiento de motos matriculadas
por afio es del 30 % (Medina, 2020) Para medir la cantidad de produccién se toman los datos
de la Tabla 27 Demanda potencial insatisfecha, el crecimiento del sector de los e-commerce
y la evolucién anual del parque de motos para la logistica y cobertura de entrega. También

se considerd la capacidad de los proveedores que es del 31.2% (Lideres, 2018)
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Tabla 36. Capacidad de Produccion Futura.

Namero

Cant. de

Namero

Cant. de

Capacidad

Afio d_e _ m0t0~s de viajes vi-la:u?etglal Capacidad servicios productiva ;re?'t/ail::i%i
Servicios  por afio  por m~oto afio de entrega de del por afio
1.53% 30% al afio entrega  proveedor
1 20525322 7.268 360 2.616.480 12.75%  333.538 31.2% 104.064
2 20.839.359  9.448 360  3.401.424 16.32%  555.184 31.2% 173.218
3 21158202 12.283 360  4.421.851 20.90%  924.122 31.2% 288.326
4 21481922 15.968 360  5.748.407 26.76%  1.538.232  31.2% 479.928
5 21.810.596 20.758 360 7.472.929  34.26%  2.560.437  31.2% 798.856
Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.
2.4 Definicion de Recursos Necesarios para la Produccion
Tabla 37. Recursos necesarios para la prestacion del servicio.
Recursos Sustitutos Grado de Opcion 1 Opciodn 2
Sustitucion
Servidores Alquiler de Medio Servidores Servidores
fisicos servidores externos localizados de  ubicados en otra
manera fisica en ubicacion con
las instalaciones conectividad
de laempresa  remota provista
por otra empresa.
Equipos de Equipos de Medio Equipos con Equipos de
computacion computacion de hardware y segunda mano
Modernos segln da mano software con hardware y

actualizados y

nuevos

software con las
versiones mas
actualizadas

posibles
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Profesional Programador Bajo Programador de Un programador
Programador sistemas general en
Informaético informatico con informatica

experiencia en

aplicaciones
Profesional de  Disefiador gréafico Alto Profesional con Profesional con
Disefio grafico conocimientos enconocimientos
y Marketing Marketing y manejo de
manejo de herramientas de

herramientas de Disefo Grafico

Disefio Gréafico

Recepcionista Recepcionista Alto Persona con Persona con
con experienciaen  experiencia en
conocimientos atencion al atencion al

en manejo de cliente y cliente.

caja conocimientos de

caja para recibir
pagos en

efectivo.

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.

2.5 Calidad
25.1 Método de Control de Calidad.

El control de calidad se desarrolla dentro de la misma plataforma bajo un esquema de
calificaciones por parte de los proveedores de comida de manera semanal y del cliente final
ante el producto luego de un tiempo estimado de la recepcion de este 0 en un momento
especifico en el uso de la plataforma. El rango de esta calificacion este cero a cinco, 0 siendo
deficiente y 5 muy eficiente. A continuacion, se detallan los cuestionarios a efectuarse dentro

del aplicativo.
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Proveedores

1. ¢Fue facil publicar sus platos de comida?

"B 2 2 3 &

2. ¢Tuvo el alcance de clientes esperados para esta semana?

"B 8 & Sk

3. ¢Los repartidores estuvieron en un tiempo prudente para recibir la comida?

"B 3 2 8 &

4. ¢Le parecio datil el material y los videos de cocina o de emprendimiento de la

plataforma?

"B S 3 3 SN

5. ¢Es parte de la Comunidad de emprendimiento dentro de la plataforma?
B 3 8 8 8 ¢
£500

Cliente final

1. ¢Cual fue la calidad de los productos de su comida?
"R 2 8 8 &
BT

2. ¢Lacomida llegé en un tiempo 6ptimo?

"B 8 & Sk
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3. ¢En qué estado le entregd el repartidor su comida?
A~ - - - -
2 & &

4. ¢Quieres dejar alguna sugerencia o recomendacion al cocinero/repartidor?

-
_Home
sl

2.6 Normativay Permisos que afectan la Instalacion del negocio.

Segun ordenanza municipal del Distrito Metropolitano de Quito para el control
(Municipio del DM de Quito, 2020) y la seguridad del “servicio de entrega rapida (Delivery),
y bajo la regulacion de La Secretaria de Movilidad, la Agencia Metropolitana de Transito en
la Agencia Metropolitana de Control, establece en el Art. 4 que son sujetos a control y
fiscalizacion toda persona juridica o natural, que efectle servicios de entrega rapida en la

jurisdiccion de este distrito, cumplir con los siguientes requisitos.

A) Una némina de todos los conductores de vehiculos menores en base a lo sefialado en el
articulo 8 de esta ordenanza.

B) Copia de las licencias vigentes de los conductores.

C) Relacion juramentada donde la Empresa asume toda la responsabilidad por el
funcionamiento del servicio de transporte de reparto y entrega rapida de vehiculos

menores.

En caso de algun cambio se lo debera notificar con tiempo al cambiar cualquier dato tanto
del registro como del catastro de este tipo de servicio.
El Art. 8 habla del catastro para los prestadores de servicio de entrega rapida, en donde

se establece tener la siguiente informacion:

a) RUC, razén social, Licencia Unica de Actividades Econémicas, Patente Municipal.
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b) Datos personales de los prestadores de servicios de entrega a domicilio, nimero de
documento de identidad y la ubicacion del domicilio legal.
¢) Las caracteristicas de los vehiculos a utilizarse para el funcionamiento de este servicio,

matriculas y placas.

El Art.10 determina las obligaciones del prestador de servicios:

a) El registro de todos los conductores de los vehiculos menores.

b) EI cumplimiento de todas las disposiciones establecidas en la Ley Orgénica de Transporte
Terrestre Transito y Seguridad Vial.

c) Ser participes de los programas de capacitacién materia de urbanidad, servicios de calidad,
Defensa Civil, normativas de transito y educacion vial.

d) Mantener un control de todos los vehiculos menores y que estén bajo la conduccion de una
persona con toda la documentacion vigente que permita su movilizacién.

e) Velar por el uso correcto de los espacios publicos.

f) Mantener en buen estado los vehiculos a utilizarse para su correcto funcionamiento.

g) Generar controles para que los conductores utilicen los debidos implementos de seguridad

como por ejemplo el casco.

La empresa es responsable solidaria con el conductor, por tanto, tiene obligaciones a su

cargo en caso de sanciones.

2.6.1 Seguridad e higiene ocupacional

La salud e higiene ocupacional estara direccionada desde la administracién, con el fin de
velar por todos los colaboradores internos y externos que son participes en las diferentes

actividades que permiten el funcionamiento del servicio.

Responsabilidad de la organizacién empresarial:

- Velar por todos los espacios fisicos dentro de la empresa para que sean idoneos y
permitan el funcionamiento de cada puesto de trabajo, brindando los implementos necesarios
y los muebles acordes para cuidar la ergonomia de sus colaboradores internos.

- En cuanto a los colaboradores externos, la empresa debe velar por el cumplimiento de

todos los requisitos necesarios para la libre circulacion, con la autorizacion de los entes de
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control, y también cerciorarse del uso permanente de implementos de proteccidn para todos
los conductores que realizaran las entregas a domicilio.

- Se estipula implementar espacios de tiempo de esparcimiento, de una hora para que los
colaboradores internos puedan alimentarse. Adicionalmente pausas activas que permitan a
los colaboradores despejarse y hacer ejercicios motrices para evitar lesiones ergonémicas
futuras.

- Realizar capacitaciones constantes el personal interno sobre salud y seguridad

ocupacional, mientras a los colaboradores externos capacitarlos en seguridad vial.

Responsabilidades de los colaboradores internos y externos:

- Mantener sus puestos de trabajo limpios y ordenados, respetando los espacios en los cuales
se debe tener mayor cautela, tanto por su seguridad como de los equipos de la empresa.

- Mantener su documentacion en regla, respetando las normas de transito y las diferentes
regulaciones que se generen para su libre circulacion.

- Utilizar la indumentaria necesaria para su proteccion, precautelando la seguridad personal

como de los transelntes.
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CAPITULO 111

3 Organizacion y Gestion

3.1 Obijetivo del capitulo

Organizar la estructura interna de la empresa para establecer las funciones y puestos
necesarios para la implementacion del servicio y la respectiva jerarquizacion para el
levantamiento de los puestos laborales que se requeriran con el fin de trazar y lograr los
objetivos de la organizacion.

3.2 Analisis Estratégico y Definicion de Objetivos
Para el siguiente andlisis se elabora un cuadro considerando todas las partes involucradas

para el funcionamiento y desarrollo de la empresa, logrando obtener un panorama mas claro

para el establecimiento de la Visidn, Mision y objetivos estratégicos.

Tabla 38 Andlisis de los principales Stakeholders.

CLIENTES
¢, Cudles son los principales ¢ Coémo podriamos innovar en la relacion
requerimientos de los Clientes para | con el Cliente de modo que se sienta
con la Empresa? verdaderamente encantado?
Necesidad Innovacion
Promocionar platos hechos en casa. Plataforma virtual con facilidades para publicar

el emprendimiento de comida hecha en casa,
brindando soluciones publicitarias en diferentes
redes sociales.

Logistica de entrega a domicilio. Zonificar y estructurar por medio de plataforma
GPS la entrega de variedad de platos a la carta.

Quitar costos de arrendamiento de No tener gastos en el arrendamiento de locales
locales comerciales. comerciales.
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Técnicas de comercializacion.

Crear comunidades de emprendedores dentro
de la plataforma que promuevan consejos para
este tipo de negocio.

Capacitaciones virtuales y presenciales de
emprendimiento.

ACCIONISTAS /EMPRENDEDOR

¢, Cudles son los principales
requerimientos de los Accionistas
para con la Empresa?

¢Como podriamos innovar en la relacion
con los Accionistas de modo que se sienta
verdaderamente encantado?

Necesidad

Innovacion

Oportunidad de emprendimiento

Emprender desde casa y generar ingresos.

Crecimiento de activos

Invertir capital inicial y generar crecimiento a
plazo fijo.

Beneficios por participacion en
utilidades

Generar ingresos por utilidades al final del
periodo.

Oportunidad de franquiciamiento.

Ampliar oportunidades de mercado en
diferentes areas geograficas.

COMUNIDAD

¢,Cuales son los principales
requerimientos de la Comunidad
para con la Empresa?

¢Como podriamos innovar en la relacion con
la Comunidad de modo que se sientan
verdaderamente encantados?

Necesidad

Innovacion

Generar espacios que promuevan el
emprendimiento.

Plataforma de comunidades virtuales que
interactten entorno al emprendimiento.

Autoaprendizaje.

Material descargable referentes a temas
culinarios y de emprendimiento.

Solicitar comida a domicilio.

Pedir comida a domicilio saludable, con
ingredientes y sazon casera.

Membresias para tener descuentos o proveerse
de las tres comidas basicas diarias.

PROVEEDORES

¢, Cudles son los principales
requerimientos de los Proveedores
para con la Empresa?

¢ Coémo podriamos innovar en la relacion
con los Proveedores de modo que se sientan
verdaderamente encantados?

Necesidad

Innovacion

Tener espacios amigables para ofrecer
sus productos.

Poder promocionar de manera accesible los
productos al cliente final.

Tener tarifas de ganancias
representativas.

Tarifas justas para los ofertantes de comida
casera.

Tarifas competitivas ante las demas
plataformas de DELIVERY para motorizados y
personal de entrega.

Pagos a sus servicios tecnolégicos de
manera puntal

Establecimiento de fechas claras de pago a
proveedores.

Cumplimiento y pago completo de facturas por
servicios o productos adquiridos a proveedores.
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Presentacion de proformas de manera
abierta y justa

Tener espacios para ofertar por medio de
proformas en cualquier momento.
y dar el seguimiento a sus propuestas.

EMPLEADOS

¢, Cuales son los principales
requerimientos de los Empleados
para con la Empresa?

¢ Como podriamos innovar en la relacion
con los Empleados de modo que se sienta
verdaderamente encantado?

Necesidad

Innovacion

Beneficios de ley

Afiliacion al IEES. y salario acorde a
funciones.

Seguridad y salud ocupacional

Espacios adecuados de trabajo, brindando
seguridad tanto fisica como psicoldgica.
Seguro médico privado

Estabilidad

Brindar baja rotacion y estabilidad con
procesos claros
Definicion de cargos bien definidos.

Oportunidades de crecimiento

Planes de carrera dentro de la empresa.

Capacitacion y especializacion

Capacitaciones y facilidad de materiales para la

tecnificacion de las actividades laborales.

COMPETIDORES

¢, Cuales son los
principales
Competencias
Centrales de los
Competidores que
tenemos que bloquear
0 sobrepasar?

¢ Como podriamos
innovar para Ganar
Ventaja Competitiva con
respecto de nuestros
Competidores?

Competidor | Fortaleza (Ventaja) Innovacién (Desventaja)
Redes Publicar de manera Servicio y logistica de No tener
sociales libre. entrega, servicio de

Comunidades,
capacitaciones de
emprendimiento,
publicacién del
emprendimiento en redes
sociales.

entrega propio.

Plataforma bien
establecida
Amigable para el
cliente final.

Plataformas
de Delivery.

Comunidades,
capacitaciones de
emprendimiento,
publicacion del
emprendimiento en redes
sociales.

Pago de valores
representativos
obligatorios para
ofrecer a través
de la plataforma.

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: El autor.
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3.2.1 Vision de la Empresa

Ser una de las primeras opciones en plataformas de comercializacion y logistica de
entrega, brindado oportunidades de emprendimiento y capacitacion en negocios propios,
Ilegando a tener una amplia comunidad que se apoya entre si y marcando una diferenciacion

significativa en el mercado nacional al 2026.
3.2.2 Mision de la Empresa
Facilitar la logistica de entrega de emprendimientos de comida hecha en casa, presentando
un modelo de negocios responsable con la comunidad, generando oportunidades de
crecimiento sostenible a todas las partes interesadas y promover la innovacion dentro del
mercado ecuatoriano.
3.2.3 Objetivos y estrategias
Se realiza el anélisis FODA y un cuadro de perspectivas de los factores criticos de éxito

a considerar para establecer los objetivos y las estrategias a adoptar en la consecucién de las

metas organizacionales y el crecimiento del modelo de negocio.

Tabla 39. Acciones estratégicas con FODA.

POSITIVAS NEGATIVAS
Fortaleza Accion Debilidad Accion
Bajos costos Mantener los costos | Poco control sobre | Categorizar a los
operativos en las fijos con valores los insumos para | usuarios ofertantes
aplicaciones. bajos en las la elaboracion del | calificaciones en
operaciones. producto final. calidad de productos,

en el esquema de
cinco estrellas, esto
otorgados por el
consumidor final y
también comentarios
de este, eliminando la
utilizacion de
insumos de mala
calidad.
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Sentido de partencia

Incrementar los

Poco

Fomentar camparias

de los clientes en espacios de conocimiento del | de socializacion y
comunidades. interaccion entre la | servicio. publicidad del
comunidad servicio por medios
emprendedora. virtuales en internet.
Agilidad para Mantener la Formas de pago Crear puntos de pago
publicar plataforma virtual limitadas a tarjetas | para cancelaciones de
emprendimiento. abierta y funcional | de débitoy suscripciones y
generando crédito. servicios de entrega
mantenimientos prepago eliminando
periodicos. las limitaciones de
pagos solo con
tarjetas.
Sistema amigable Mantener Demoras de Eliminar los rangos
con el usuario. constantes entrega por bajos de cobertura de

actualizaciones de
la plataforma
acorde a los
comentarios y
sugerencias de los
usuarios.

factores externo
como trafico
vehicular.

entrega aumentando
el nimero de
motorizados para
obtener menor tiempo
de demora en las
entregas.

Amplia cobertura en

Incrementar

Limitaciones en

Promover la variedad

logistica de entrega. | beneficios para que | variedad de de platos a ofrecer,
mas motorizados productos. categorizandolos e
usen el aplicativo y indicando estadisticas
hagan las entregas. de qué clase de platos
son los mas
solicitados y también
de sugerencias del
cliente final.
Tecnologia de Mantener
vanguardia en tecnologia con una
procesamiento de antigliedad maxima
datos. de siete afios.
Capacitaciones de Incrementar
emprendimiento. espacios para que
los emprendedores
puedan exponer sus
casos de éxito a
otros y también la
contratacion a
expertos en el tema.
Oportunidades Accién Amenazas Accidn
Emprendimientos. Crear ofertas Cambios Mantenerse
Ilamativas para que | constantes en informado y

nuevos
emprendedores se
sumen a ofertar por

material tributario.

actualizado de las
nuevas reformas
tributarias emitida por
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medio de la
aplicacion.

el gobierno central de
turno.

Avances
tecnoldgicos.

Renovar minimo
cada cincoy
maximo siete afios
los hardware y
software que se
vayan innovando en
el mercado
tecnoldgico.

Inseguridad social
que promueve la
posibilidad de
delinquir a los
motorizados
repartidores.

Generar historiales de
usuarios motorizados
con la solicitud del
récord policial y
calificacion del
usuario.

Necesidad por parte
de otro tipo de
emprendimientos
del servicio de
entrega a domicilio.

Participar en
eventos promovidos
por la Camara de
Comercio u otras
instituciones
enfocadas al
emprendimiento.

Analfabetismo
tecnoldgico.

Dentro del programa
de capacitacion
impartir temas de
TIC s y manejo de la
aplicacion.

Alianzas con otras
empresas.

Buscar alianzas con
empresas
distribuidoras de
viveres, obteniendo
descuentos para los
emprendedores y
adquieran productos
de calidad a precios

Variaciones del
precio del
combustible que
generen desercion
de los motorizados
por baja
rentabilidad en la
realizacion de

Generar esquemas de
comisiones de entrega
atractivos que se
ajusten al valor del
combustible.

interacciones en la
aplicacién y medios
web a los que
tengamos acceso
para armar bases de
datos, generando un
analisis respectivo
de los mismos.

maodicos. entregas.
Crecimiento de la Recolectar Modelo de Fortalecer la
cultura digital. informacion de las | negocio facil de percepcion de la
diferentes ser replicable. marca en el pablico

para que sea la
primera opcion
seleccionada al
momento de ofrecer
platos hechos en casa.

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: El autor.

Tabla 40. Perspectivas y objetivos estratégicos.

Perspectivas

Factores criticos de
éxito (Impulsores)

Objetivos Estratégicas

RESULTADOS
FINANCIEROS

VALOR PARA
ACCIONISTAS

Mantener una liquidez optima para el pago
de utilidades a socios accionistas.
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CRECIMIENTO

Expandir el mercado para la generacion de
franquiciamiento.

Generar por lo menos un crecimiento del
10% de utilidad anual.

DESARROLLO DE
MARCAS

Promocionar de manera eficaz y con un alto
alcance los platos hechos en casa con
campanas de marketing.

Generar marcas propias de los
emprendedores que promuevan sus
productos ofrecidos.

VALOR PARA Zonificar y establecer una logistica de
CLIENTES ATRIBUROS DE entrega con costos accesibles que permiten la
DIFERENCIACION | entrega de todos los productos aparecidos de
una plataforma.
SATISEACTORES Generar comunida(_jes de cIiente_s_ _
emprendedores y sistema de calificaciones
BASISCOS DE de productos para medir la satisfaccion de
CLIENTES
estos.
Y REGULATORIOS
Stakeholders.
EFICIENCIA PROCESOS DE Procesar oportunamente el tréfico o!e o_Iatos,
DE INNOVACION generando un tiempo de respuesta 6ptimo
PROCESOS para la entrega al consumidor final.
PROCESOS Garantizar el acceso a productos y materia
OPERATIVOS Y DE | prima de calidad para la elaboracion de
RELACIONAMIENTO | productos que satisfagan al consumidor final.
TECNOLOGIA DE Analizar los datos obtenido en la plataforma
INFORMACION para estructurar _plane_s de mejor alcance
hacia el consumidor final.
Fomentar la excelencia en el clima laboral,
CULTURA permitiendo una participacion activa de
ORGANIZACIONAL | todos los colaboradores en el entorno de la
CAPITAL empresa.
INTANGIBLE Brindar todos los beneficios y mantener en

CAPITAL HUMANO

regla la situacion laboral de cada
colaborador.

Promover el crecimiento profesional a través
de planes de carrera.

Generar planes de bonificaciones con el fin
de obtener una buena retencion de personal.

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.
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Figura 24. Objetivos Estratégicos.

Mision

Facilitar la logistica de entrega de emprendimientos de comida hecha en casa, presentando un
modelo de negocios responsable con la comunidad, generando oportunidades de crecimiento
sostenible a todas las partes interesadas y promover la innovacion dentro del mercado ecuatoriano.

Objetivo
Estratégico 1°
afio

Ser
reconocidos en
el mercado de
servicio de
entrega a
domicilio al
2022

Objetivo
Estratégico 2°
afio
Garantizar el
acceso a
productos y
materia prima
de calidad

Objetivo
Estratégico 3°
afio

Estarala
vanguardia de
la tecnologia

Objetivo
Estratégico 4°
afio

Generar por lo
menos un
crecimiento del
10% de utilidad
anual.

Objetivo
Estratégico 5°
afio

Ser una de las
primeras
opciones en
plataformas de
comercializacion
y logistica de
entreaa al 2026.

Politica

La plataforma
debe ser
amigable y
permitir
facilidades de
publicacién.

Estrategia

Promocionar
de manera
eficaz y con un
alto alcance los
platos hechos
en casa con
campafias de
marketing.

Generar
marcas propias
de los
emprendedores
que
promuevan sus
productos
ofrecidos.

Politica

Los productos
entregados
deben ser de
calidad.

Estrategia

Buscar
alianzas con
empresas
distribuidoras
de viveres,
obteniendo
descuentos
para los
emprendedores
y adquieran
productos de
calidad a
precios
madicos.
ofrecidos.

Capacitaciones
a los
emprendedores
sobre normas
de calidad.

Politica

Mantener
equipo actual y
de vanguardia
tecnolégica.

Estrategia

Renovar
minimo cada
cincoy
maximo siete
afios los
hardware y
software en
base a las
innovaciones
en el mercado
tecnoldgico.

Dar
mantenimiento
oportuno a los
diferentes
sistemas.

Politica

Velar por la
liquidez de la
empresay el
crecimiento
financiero en
cada periodo.

Estrategia

Tener una
cartera de
cuentas por
cobrar menor
al 20%.

Diversificar
inversiones a
corto y
mediano plazo
para la
generacion de
ingresos no
operacionales
en
instituciones
financieras.

Politica

Diversificar en el
tipo de
emprendimientos
que deseen
comercializar sus
productos
alimenticios.

Estrategia

Procesar
oportunamente el
trafico de datos,
generando un
tiempo de
respuesta 6ptimo
para la entrega al
consumidor
final.

Crear ofertas
Ilamativas para
que nuevos
emprendedores
se sumen a
ofertar por medio
de la anlicacion.

Vision

Ser una de las primeras
opciones en
plataformas de
comercializacion y
logistica de entrega,
brindado
oportunidades de
emprendimiento y
capacitacion en
negocios propios,
llegando a tener una
amplia comunidad que
se apoya entre si y
marcando una
diferenciacion
significativa en el
mercado nacional al
2026.

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: El autor.

3.3 Organizacion Funcional de la Empresa

3.3.1

Organizacion Interna

La organizacion interna permite estructurar todos los procesos y las funciones a
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desarrollar por parte de todos los colaboradores, determinando las actividades y los perfiles
para los puestos para brindar un servicio de calidad y que se ajusten a las necesidades de los
usuarios, con la finalidad de cumplir todos los objetivos estratégicos de la organizacion. Se
disefia la organizacion interna con los puestos laborales en base a los cinco afios, entendiendo
que inicialmente el puesto de recepcionista cubrira las vacantes de TTHH y Marketing en
apoyo hasta el tercer afio.

Figura 25. Organigrama Estructural.

Junta de Accionistas
1

| |
Gerencia Gerencia

Administrativa Operativa
- — - | |
iConfabilidad; — Disefo
L (Externa)_ ,'_ Programacion Grafico
Talento : :
Humano Marketing Recepcion

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.

Figura 26. Organigrama Funcional.

\\Junta de Accionistas |

Toma de desiciones estratégicas

Gerente Operativo

Coordinar y estructurar todos
los procesos operativos.
1

Gerente Administrativo

Coordinar y estructurar todos los
procesos administrativos.

e T I Disenador

i Contador (Externo) ! Programador | ISena

I i Grafico

1 ' Apoyar en operaciones T - |

' I RfSTTAticas Disefiar la imagen visual

~ Llevar la contabilidad empresaria
de la empresa.

Analista de TTHH Analista de Recepcionista
Marketing
Manejar los subsistemas| o tyar estratégias de — Soporte y atencién al
de TTHH. posicionamiento de marca. cliente.

Fuente: Investigacidn propia.
Elaborado por: El autor.
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3.3.2 Descripcion de puestos.
Se ha determinado que para el funcionamiento del servicio se requerird los siguientes
perfiles y puestos para el desarrollo de las actividades que sostengan la parte administrativa

y operativa.

Tabla 41. Puesto de Gerente Administrativo.

I. INFORMACION BASICA:

Puesto: Gerente Administrativo

Jefe inmediato superior: Junta de Accionistas

Supervisa a: Analistas de TTHH y Marketing, Tesorero/a

11 OBJETIVO DEL PUESTO:

Coordinar y estructurar todos los procesos y actividades a desarrollarse para el
funcionamiento 6ptimo de todos los procesos administrativos, con ideas y decisiones que

permitan la consecucion de los objetivos a corto, mediano y largo plazo.

111 FUNCIONES

Planificar y tomar las decisiones estratégicas para el cumplimiento de los objetivos.
Coordinar las actividades administrativas a desarrollarse por las areas subordinadas.
Establecer presupuesto para la utilizacién 6ptima de los recursos de la organizacion.
Analizar los requerimientos presentados por las otras areas y aprobarlos en caso de ser
acordes para la optimizacion de recursos.

Aprobar el pago a proveedores que superen los montos designados a Tesoreria para este
mismo fin.

Estructurar los procesos para el funcionamiento 6ptimo de las areas administrativas.
Generar negociaciones con distintos socios estratégicos para la generacién de mayor valor
ante el servicio.

Velar por el cumplimiento de las politicas empresariales.
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IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo profesional: Ingeniero

Experiencia: 3 afios en control y manejo de personal, estructuracion de procesos
Administrativos.

Habilidades: Alta capacidad de liderazgo, proactividad, capacidad analitica y matematica,
buen uso de la palabra para negociaciones, conocimientos financieros y contables.

Formacion: Administracion de Empresas y carreras afines.

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.

Tabla 42. Puesto de Gerente Operativo.

I. INFORMACION BASICA:

Puesto: Gerente Operativo

Jefe inmediato superior: Junta de Accionistas

Supervisa a: Programadores y Disefiadores Gréficos

I OBJETIVO DEL PUESTO:

Coordinar y estructurar todos los procesos y actividades a desarrollarse para el
funcionamiento éptimo de todos los procesos operativos, analizar el trafico de datos del
sistema para el servicio en linea y toma de decisiones operativas para el mejoramiento
informatico.

111 FUNCIONES

Planificar y tomar las decisiones estratégicas para el cumplimiento de los objetivos.
Coordinar las actividades operativas a desarrollarse por las areas subordinadas.

Analizar el trafico de datos y coordinar el uso de estos para una mejor automatizacion y
funcionamiento del sistema en linea del servicio.

Aprobar y verificar el soporte técnico, seguridad y mantenimiento de todos los sistemas
informaticos.

Estructurar los procesos operativos y de programacion informatica para el funcionamiento

optimo de las areas pertinentes.
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Resolver informética interna de la empresa para una mayor coordinacion entre las diferentes
areas de la organizacion.

Administrar el presupuesto establecido para el funcionamiento del area operativa.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo profesional: Ingeniero

Experiencia: 4 afios en control y manejo de personal, estructuracion de procesos Operativos
Informaticos, Programacion Avanzada y analisis de datos.

Habilidades: Alta capacidad de liderazgo y manejo de personal, proactividad, capacidad
analitica y matematica, alta capacidad para analisis y gestion de datos informaticos,
programar en diferentes lenguajes informéaticos y generar algoritmos eficientes para
plataformas en linea.

Formacion: Ingenieria en informética y programacion o carreras afines.

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.

Tabla 43. Puesto de Analista de TTHH.

I. INFORMACION BASICA:

Puesto: Analista de TTHH

Jefe inmediato superior: Gerente Administrativo

Supervisa a: N/A

I OBJETIVO DEL PUESTO:

Dar soporte y asistencia a la Gerencia Administrativa en cuanto a las contrataciones y la
gestién del personal de la organizacion, fomentando con buen clima laboral con el

cumplimiento obligatorio de todos los subsistemas de TTHH.
111 FUNCIONES

Generar recomendaciones que permitan un mejor disefio de las estructuras laborales para la
consecucion de los objetivos de estratégicos.

Implementacion de actividades que permitan el desarrollo de todos los colaboradores de la
organizacion.

Fomentar estrategias para la incorporacion eficiente del nuevo personal, generando una
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mayor adaptabilidad a las politicas y procesos organizacionales.

Velar por el cumplimiento de todas las obligaciones en base a las normativas de Seguridad
Social y leyes que regulan las actividades laborales, manteniéndose al dia de cualquier
cambio por parte de los entes de control.

Encargarse de todas las gestiones de riesgo laboral y el cumplimiento de salud y seguridad
ocupacional, con el fin de mantener un bienestar general de todos los colaboradores.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo profesional: Licenciado/a

Experiencia: 2 afios en control y manejo de personal, conocimiento en gestion de procesos
y subsistemas de TTHH.

Habilidades: Comunicacion asertiva, conocimientos de normativas y leyes vigentes que
regulan las actividades laborales, conocimientos de en Excel intermedio, habilidad para
gestionar y organizar informacion, conocimientos en seleccion y filtros de personal, manejo
de los subsistemas de TTHH.

Formacion: Administracion de Empresas, Psicologia organizacional o carreras afines.

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.

Tabla 44. Puesto de Analista de Marketing.

I. INFORMACION BASICA:

Puesto: Analista de Marketing
Jefe inmediato superior: Gerente Administrativo

Supervisa a: N/A
11 OBJETIVO DEL PUESTO:

Dar soporte y asistencia a la Gerencia Administrativa en cuanto al posicionamiento y
presencia de la marca de la empresa, generando mayor alcance para el consumo del servicio

estructurado para el cumplimiento de los objetivos estratégicos.
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111 FUNCIONES

Generar recomendaciones que permitan un mejor disefio de las estructuras de ventas del
servicio para la consecucion de los objetivos de estratégicos.

Evaluar y organizar estudios de mercado para el mayor posicionamiento de la empresa.
Revisar el cumplimiento de las campafias publicitarias y notificar cualquier modificacion,
mejora o problema a la direccion administrativa.

Manejo de imagen en redes sociales.

Dar soporte al momento de preparar estimaciones de venta.

Coordinar la estructuracion del aplicativo en la parte visual para el fortalecimiento de la
imagen de marca empresarial.

Brindar acompafiamiento de los diferentes socios estratégicos y las relaciones que se

mantienen con estos.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo profesional: Licenciado/a

Experiencia: 2 afios en manejo de marca empresarial y venta de servicios informaticos,
imagen y branding.

Habilidades: Habilidades para el analisis de informacion, organizacion y liderazgo,
capacidad para generar negociaciones, habilidad para generar trabajo en equipo, generacion
de campafias publicitarias eficientes, creatividad e innovacion.

Formacién: Administracion de Empresas, Marketing o carreras afines.

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.

Tabla 45. Puesto de Recepcionista.

I. INFORMACION BASICA:

Puesto: Recepcionista

Jefe inmediato superior: Gerente Administrativo

Supervisa a: N/A
I OBJETIVO DEL PUESTO:
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Brindar soporte la Gerencia Administrativa en la atencion directa de clientes, proveedores y
recaudar los pagos en oficina para facilitar la interaccion con todos estos.
111 FUNCIONES

Hacer fronting presencial con los clientes y proveedores dentro de las oficinas.

recolectar los pagos fisicos para los clientes que deseen utilizar el servicio permitiendo otra
forma de pago directo.

Solventar dudas generales de los clientes y proveedores en tiempo real.

Gestionar los suministros de oficina por el funcionamiento interno que algunas operaciones
y actividades administrativas.

Brindar soporte y entrega de informacion interdepartamental.

Llevar un control de pagos de contado y custodiar caja chica.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo profesional: Licenciado/a en Adm. de empresa

Experiencia: 1 afio en servicio al cliente, recepcion y manejo de caja.

Habilidades: Habilidades de comunicacion con clientes, proactividad, organizacion y actitud
de servicio, habilidades numéricas y gestion de caja chica.

Formacion: Fisico Matematico o afines.

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.

Tabla 46. Puesto de Programador.

I. INFORMACION BASICA:

Puesto: Programador

Jefe inmediato superior: Gerente Operativo

Supervisa a: N/A
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I OBJETIVO DEL PUESTO:

Brindar apoyo en todas las operaciones informéticas a la gerencia operativa, realizando las
actividades de programacion y seguimiento de todas las operaciones dentro del sistema del

servicio en linea.

111 FUNCIONES

Definir y responsabilizarse por la interfaz de la aplicacion de manera amigable con el
usuario.

Generar los desarrollos y algoritmos que permitan la funcionalidad del software de la
aplicacion.

Brindar soporte técnico de los sistemas informaticos.

Corregir e identificar los errores de programacion.

Mantener el funcionamiento 6ptimo de los servidores para el funcionamiento en linea.
Aportar a la estructura e ingenieria del sistema y software de la aplicacion.

Programar con lenguajes mi formaticos actualizados y funcionales de vanguardia.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo profesional: Ingenieria

Experiencia: 3 afio en programacion informéatica y manejo de lenguajes de programacion
actuales, soporte informéatico y manejo de datos.

Habilidades: Proactividad, capacidad analitica y matematica, alta capacidad para andlisis y
gestién de datos informaticos, programar en diferentes lenguajes informaticos y generar
algoritmos eficientes para plataformas en linea.

Formacion: Ingenieria Informatica o carreras afines.

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.
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Tabla 47.Puesto de Diseriador Gréfico.

I. INFORMACION BASICA:

Puesto: Diseflador Gréafico

Jefe inmediato superior: Gerente Operativo

Supervisa a: N/A

11 OBJETIVO DEL PUESTO:

Disefar la imagen visual de la marca, interfaz, servicios en linea y apoyo grafico a las

promociones y publicaciones de los usuarios internos y externos.

111 FUNCIONES

Disefar la imagen grafica y multimedia de la empresa, en conjunto con la interfaz visual
para el usuario del servicio en linea.

lustrar las publicaciones de los productos ofertados en el aplicativo.

Proporcionar el material multimedia que se va a cargar dentro de la plataforma.

Coordinar en conjunto con el area de marketing la publicidad y las de estrategias para el
alcance y conocimiento de marca.

Brindar soporte en las comunicaciones de manera gréfica.

Manejo de redes sociales.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo profesional: Tecnologia

Experiencia: 2 afios en disefio de marca y de aplicaciones, Branding empresarial,
implementacidn de recursos multimedia y manejo de redes sociales.

Habilidades: Proactividad, creatividad, tu disposicion al trabajo en equipo, habilidades para
presentar ideas y posicionar imagenes corporativas, capacidad de organizacion para el
manejo de varios proyectos paralelos, apertura a los cambios.

Formacién: Tecnologia en disefio grafico o carreras afines.

Fuente: Investigacidn propia.
Elaborado por: El autor.
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3.4 Control de Gestion

34.1 Indicadores de gestion

Para los indicadores de gestién se han tomado los objetivos de la tabla 40 y las
perspectivas, generando férmulas que permitan medir y controlar bajo los periodos
determinados, la consecucion de todos los objetivos estratégicos trazados y observar las
medidas y decisiones a tomar a futuro para un mejoramiento continuo y alcanzar dichas

metas de crecimiento.
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Tabla 48. Indicadores de Gestion.

Herramientas

del 10% al afio

Unidad ara la Frecuencia
Perspectiva Objetivo No. KPI's Definicion | Férmula del indicador de mgdicién Responsable de Metas
medida y medicion
control
. Medir la
Garantizar L
liquidez que ; Estados
valor para los se tiene para Dinero en financieros Area
accionistasy el | 1 |Liquidez P __bancos ), 149 |Pporcentaje y T Mensual 80%
retorno de su pagar las Utilidad neta cuentag Administrativa
capital utilidades a bancarias.
P los accionistas
Promocionar
de manera
eficaz y con un Informes de la
alto alcance los Generar mas Cuota de mercado | Camara de Area
latos hechos | 2 | Mercado espacios en el | | —ercagoder | % 100 | Porcentaje | comerciode |\, oo o | Mensual 20%
RESULTADOS En casa con mercado sector Quito y cartera
FINANCIEROS campafias de de clientes.
marketing
Medir el
Generar crecimiento
marcas propias paulatino para Historicos de
de los la toma de Ve“tastdellano ingresos Area
emprendedores | 3 | Crecimiento | decisiones que Historicode | X 100 | Porcentaje | mensualesy | 4 oo o | Mensual 10%
que promuevan permitan por ventas estados
sus productos lo menos un anual del financieros.
ofrecidos crecimiento ano anterior
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VALOR PARA
CLIENTES

Procesar
oportunamente
el trafico de
datos,
generando un
tiempo de
respuesta
Optimo para la
entrega al
consumidor
final

Promocién
de los
productos

Medir el
ndmero de
productos y el
alcance

Numero de
| publicaciones
Cantidad de

\ servicio
brindados

| x 100

Porcentaje

Historicos de
publicaciones
y cantidad de
servicios

Area
Operativa

Mensual

50%

Garantizar el
acceso a
productos y
materia prima
de calidad para
la elaboracion
de productos
que satisfagan
al consumidor
final

Creacion de
marcas

Medir la
cantidad de
marcas
creadas

Marcas nuevas
— | X 100
Marcas

establecidas

Porcentaje

Formularios
de usuario

Area
Operativa

Mensual

70%

EFICIENCIA
DE
PROCESOS

Zonificar y
establecer una
logistica de
entrega con
costos
accesibles que
permiten la
entrega de
todos los
productos
aparecidos de
una
plataforma.

Cobertura

Medir el area
de cobertura
de entrega de
pedidos

Total tiempo
de demora
por pedido
Cantidad de

pedidos
entregados

Tiempo

Aplicativo y
métricas de
demora en
tiempo

Area
Operativa

Mensual

30 minutos
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CAPITAL
INTANGIBLE

Crear un
ambiente
propicio para

Clima

Medir el clima

Colaboradores
ol desarrollo de laboral laborl (%)xlw Porcentaje | Encuestas TTHH Trimestral 80%
todos los colaboradores
colaboradores
Fomentar las
gportur!ldgdets o . Ptomov%r el Colaboradores - »
e crecimiento anes de ndmero de ascendidos .| Informes de
—aseendicos 1 x 100 | Porcentaje TTHH Anual 5%
dentro de la carrera colaboradores < Total de ! personal
organizacion a ascendidos colaboradores
largo plazo

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: El autor.
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3.5 Necesidades De Personal

Para las necesidades de personal a lo largo de un periodo de 5 afios, se toma como
referencia a la tabla 37, esto con el fin de mantener las operaciones y en los casos de ser
necesarios fortalecer los procesos para brindar un servicio de calidad y que cumpla con las

expectativas, satisfaciendo las necesidades de los clientes.

Tabla 49. Necesidad de Personal.

o LT gg S © o © © c (UE) o o
o c = c = = B L fupges S8 S & o
= S B s © S e I B2 S o ®
$ £ s8 £ gL JFE FT 8 |25
~ O'E OISy 2 20 c c g Q T O
5 O o o < <=2 S |5
< (ol x -
Ao 1 1 1 1 1 0 0 1 5
Afio 2 1 1 1 1 0 0 1 5
Afio 3 1 1 2 1 0 0 1 6
Afio 4 1 1 2 2 1 1 1 9
Afo 5 1 1 2 2 1 1 1 9

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.
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CAPITULO IV
4 Juridico Legal

4.1 Objetivos del capitulo

Determinar y conocer el marco legal necesario y todas las regulaciones de los entes de
control para la implementacion de este plan de negocios, precautelando la formalidad y
licitud de todas las operaciones a desarrollarse, verificando los requisitos solicitados en
conjunto de todos los tramites, para el funcionamiento de la empresa de servicio de entrega

a domicilio de comida hecha en casa a través de internet.

4.2 Determinacion de la forma juridica

Para la constitucion legal se considera hacerla bajo una Sociedad por Acciones
Simplificadas SAS, con el fin de tener el aporte de una junta de accionistas, con el beneficio
de realizar el trdmite sin ninglin costo y sin la necesidad de un Registro Mercantil.
Entendiendo que la Unica limitante seria en caso de empresas por ejemplo relacionadas al
mercado de valores, seguros, medicina prepagada, etc. En el caso de este proyecto al ser de
servicios de entrega a domicilio, no presenta este inconveniente por lo cual se adapta a las
necesidades para emprender con la realizacién del siguiente tramite:

e Constitucion de manera electronica, donde se hace la inscripcion y el registro
mediate un formulario electronico, en el cual, el mismo sistema se encarga de la
validacién de datos, sin embargo, el principal requisito es para acceder a este
tramite de manera virtual, se necesita firma electronica.

e La gestion de la firma electronica se la hace con una empresa tecnologia, esto se
ha cotizado con la empresa Tuowolf Technologies y tiene un costo de 45.00 USD.

e La Documentacion necesaria es la siguiente:
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e Reserva de denominacién (ver tramite en linea Reserva de Denominacion).

e Acto constitutivo o contrato constitutivo.

e Nombramiento(s) de Representante Legal.

e Peticion de inscripcion con la informacion necesaria para el registro del usuario
en el sistema, esto es: Tipo de solicitante, Nombre completo, Numero de
identificacion, Correo electronico, Teléfono convencional y/o teléfono celular,

Provincia, Ciudad, Direccién, Copia(s) de cédula o pasaporte.

4.3 Registros de marcas

Para registrar la marca que es el signo de distincion del servicio con otros que tienen
presencia dentro del mismo mercado. Este registro se lo hace en el Servicio Nacional de

Derechos de Intelectuales para lo cual se debe seguir estos pasos. (SENADI, 2021)

a. Ingreso a la pagina web del SENADI.
b. Se necesita hacer la verificacion fonética de la marca para que no existan
coincidencias con alguna ya existente.

c. Viacorreo electrénico a foneticoquito@senadi.gob.ec, mas el pago de USD$ 16.

d. Una vez verificada la fonética, se crea mediante el casillero virtual por medio del
mismo portal de la institucién, cargando toda la informacion.

e. Realizar el pago de USD$ 208, cabe recalcar que todos los rubros se los cancela en
el Banco del Pacifico, esto se lo hace por la concesion de derecho que tiene una
duracién de 10 afios, las renovaciones se lo pueden hacer 6 meses con antelacién o 6
meses después de la fecha de culminacion de vigencia.

f. El proceso concluye cuando es emitida la resolucion con la aceptacién o negacion

del registro, si existe la aceptacion, se entrega el titulo del registro.

4.4 Licencias necesarias para funcionar y documentos legales

Requerimientos tributarios

Segun la ley de Registro Unico de Contribuyente, se menciona en el articulo 3, a toda
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persona natural o juridica nacional o extranjera que comience 0 mantenga una actividad
econdmica en el pais de manera ocasional o permanente, esta obligada a registrarse con un
RUC. (SRI, Ley de Registro Unico de Contribuyentes), para lo cual se requiere seguir estos

pasos:

a. Llenar la informacién del formulario suscrito a la compafiia contribuyente.

b. Llevar la cédula y entregar en conjunto una copia de esta con el certificado de
votacion del representante legal.

c. La escritura de Constitucion con inscripcion en el Registro Mercantil y el
nombramiento del representante legal y una copia de cada documento.

d. Una planilla de servicios basicos de los ultimos 3 meses donde conste la direccion
del lugar donde van a suceder las operaciones.

e. El contrato de rendimiento legalmente inscrito del local donde se van a desarrollar
las operaciones de la compafiia.

f. Ladocumentacion del arrendatario como son la cédula y papeleta de votacion.

Requerimientos Municipales

Para mantener el cumplimiento del sistema impositivo municipal es necesario sacar la
patente siguiendo los pasos a continuacion mencionados:

a. Llenar el formulario de declaracion de patente con la respectiva firma.

b. Se entrega una copia del RUC.

c. Copia certificada con el sustento de la creacion de la compafiia.

d. Entrega de la copia el nombramiento del representante legal.

e. Copia de la documentacion identificatoria del representante legal, cédula y papeleta

de votacion.

f. Parael uso de medios electronicos se entrega un acuerdo de responsabilidad.

Permiso de funcionamiento

El Municipio de Quito para el desarrollo de actividades econémicas que se desarrollen

bajo su jurisdiccion, emite un permiso por parte del LUAE (Licencia Unica para el Ejercicio
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de Actividades Econdmicas). Este documento habilitante integra las siguientes

autorizaciones administrativas:

a.
b.

e o

o Q —H~ o

ICUS que es el uso y ocupacion de suelo.

Prevencion de incendios.

Sanidad.

Rotulacién o publicidad exterior.

Ambiental.

Turismo.

Por convenio de cooperacion con el Ministerio del Interior.

Formulario suscrito para la solicitud de LUAE por parte del representante legal.
El RUC con una copia.

La respectiva copia de cédula y papeleta de votacion del representante legal.
Copia del nombramiento del representante legal.

Copias de todos los estatutos presentados en el Registro Mercantil.

. Por parte de la Direccién Metropolitana Financiera Tributaria se entrega la copia

de la resolucion emitida por esta.
En caso de que el local sea arrendado se entrega la autorizacion por parte del
propietario con el predio de colocacion de publicidad.

Para el permiso de Bomberos se debe seguir estos pasos:

a. Solicitud de inspeccion del edificio: puede ser descargada en el enlace de Solicitud

de Servicios.

https://www.bomberosquito.gob.ec/images/pdf/prevencion/solicitudservicios.pdf

i

o o

@

RUC escaneado en formato PDF
Cédula de identidad del representante legal escaneado en formato PDF
Acceder al trdmite en linea a través de los Servicios en linea.

Seleccionar la opcién Solicitud de Servicios de Prevencion de Incendios.

f. Completar la informaciéon e ingresar en formato digital todos los requisitos

establecidos para atencion del tramite.

g. Recibir la respuesta al tramite mediante correo electronico.

Clasificacion de aplicativos mdviles para personas juridicas.
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A través de la ANT se deben hacer los siguientes tramites para la calificacion de
aplicaciones informaticas disefiadas con el fin de ser ejecutadas en dispositivos moviles o
algun equipo que tenga dominio especifico como navegadores GPS y sus diferentes usos

como por ejemplo la comercializacion, la cual aplica para este caso de negocio. (ANT)

a. Aplicacion con la solicitud para la calificacion de aplicativos moviles.

b. Descripcién, funcionalidades generales y denominacion de la aplicacion movil.

c. CCO (Certificado de Cumplimiento de Obligaciones en caso de ser necesario) y la
existencia legal.

o

Nombramiento del representante legal o persona apoderada.
Titulo habilitante.
Funcionalidad del aplicativo.

Declaracion juramentada.

o «Q —Hh @

El tramite tiene un costo de USD$ 591 para lo cual se debe presentar el comprobante

de pago.

Ley de Comercio Electronico:

Para generar contratos electronicos de los servicios, el proyecto se apega a algunos
articulos de esta ley como, por ejemplo: Art. 45 donde se determina que los contratos se
instrumentan por medio de mensaje de datos, sin negarse su validez por estar en uno 0 mas
mensajes de datos. Art. 47 La jurisdiccidn y controversias estan normadas por el Codigo de
Procedimiento Civil Ecuatoriano y la misma Ley de Comercio Electrénico, o dependiendo
si el afectado es el usuario o consumidor, el sometimiento se lo hace por medio de la Ley
Orgénica del Consumidor. Art. 50 EI consumidor debera estar completamente informado de
los términos, condiciones, obligaciones y derechos en el uso del servicio por medios
electronicos en cualquier momento sin ninguna restriccion. (Ley de comercio electrénico,

firmas electronicas y mensajes de datos, 2002)
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CAPITULO V

5 Evaluacion Financiera

5.1 Obijetivos del capitulo

Evaluar financieramente el plan de negocios, con la finalidad de determinar la
rentabilidad a generar durante un periodo especifico y medir de manera Optima el
financiamiento de las actividades propias para la prestacion del servicio y cuanto es el nivel

de inversion requerido para el funcionamiento de la empresa.

5.2 Plan de inversiones

Dentro de la siguiente tabla se detallan los activos y sus valores respectivos para la
constitucién y las operaciones, para brindar el servicio de logistica de entrega y
publicaciones a través de una plataforma por medio de internet que ofrece comida hecha en

casa. Se consideran todos los gastos para la gestion inicial.

Tabla 50. Plan de inversion

. L Valor

Cantidad Descripcion unitario Total USD TOTALES
usD usD

ACTIVOS FIJOS $ 9,264.91
Muebles y enseres $ 1,005.00

5 Escritorio en L Oficina, Fénix $ 100.00 $ 500.00

5 Sillq Gi_ratoria Ofici_nas $ 4500 $  225.00

escritorios Econémica

2 Archivador Gaveta En Metal $ 8000 $ 160.00

1 Base para botellon de agua $ 2000 % 20.00

1 Sillon De Espera De 3 Puestos $ 100.00 $  100.00
Maquinaria y equipos $ 2,960.00
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2

Servidor Dell Poweredge T140
Xeon Quad Core 16gb 2tb de
365 Wh (vatios)

1480 $ 2,960.00

Equipo de Oficina $ 603.96
Teléfono Panasonic Inalambrico
1 + 4 Bases+altavoz+bluetooth $ 14999 § 14999
Epson Xp 2101 2100 Wifi
2 Sﬁstema Be Tinta Igual L3150 $ 17700 3 35400
Cémara Ip Robotica 1080
L ExteriorWifi360 Hd Android & 3698 8 3698
RouterRouter Xiaomi Redmi
1 Ac2100 6 Antenas GygabitD.  $ 6299 $ 62.99
Band 2033mbp
Equipos de computacion y Maquinaria $ 10,895.95
Cpu Intel Core 15 9na
2 Generacion Disco Duro 1tb8gb $ 420.00 $  840.00
Ram
Generador Eléctrico Diesel $ 6,200.000 $ 6,200.00
1
33kva Preston
CPU Gamer Disefio Ryzen 7
3 47509 16gb Ssd 5009 $ 97700 $ 2,931.00
Computador Y 17
Monitor Onn Samsung 22
> 1080p Vga/ Hdmi G Fhd 18499 8 02495
GASTOS DE CONSTITUCION $ 3,650.00 $ 3,650.00
1 Gastos de constitucion $ 1,200.00 $ 1,200.00
1 Gasto de Instalacion $ 75000 $ 750.00
g PaenesyP ermisos de $ 170000 $ 1,700.00
uncionamiento
CAPITAL DE TRABAJO $ 22,239.78
TOTAL INVERSION INICIAL $ 41,354.69
Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.
Tabla 51. Capital de Trabajo.
Cantidad Descripcion Va_lor . TOTALES
unitario Total USD
usD usD
GASTOS $ 7,413.26
Operativos $2,979.94
1 Gerente Operativo $ 1,091.29 $ 1,091.29
1 Programador $ 89331 $ 89331
1 Mantenimiento equipos $ 300.00 $ 300.00
1 Disefiador $ 69534 $ 69534
Administrativos $ 3,246.33
1 Gerente Administrativo $ 1,091.29 $ 1,091.29
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1 Analista de TTHH $ 62935 $ 629.35
1 Analista de Marketing $ 62935 $ 629.35
1 Recepcionista $ 596.35 $ 596.35
1 Contabilidad externa $ 300.00 $ 300.00
Arriendos y Servicios $ 987.00
1 Local $ 500.00 $ 500.00
1 Alicuota $ 4500 $ 45.00
1 Servicios Basicos $ 44200 $ 442.00
Gastos en Ventas $ 200.00
1 Publicidad $ 200.00 $ 200.00

CAPITAL DE TRABAJO (3 meses)

$22,239.78

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.

5.3 Calculo de Costos y Gastos

53.1 Mano de Obra

A continuacion, se desarrolla los cuadros para calcular los valores a disponer para asumir

los costos y gastos en el funcionamiento. En el caso de roles de pago y provisiones se toma

en cuenta la totalidad de colaboradores requeridos en lapso del periodo de cinco afios.

Tabla 52. Roles de Pago.

Apellidos y - . Descuentos  Valor a Valor
Ord. nombres Cargo Caddigo SBU Total Varios . pagar Anual
9,45%
1 Colaborador A Gerente Operativo GO1 900.00 900.00 - 85.05 814.95 9,779.40
2 Colaborador B Gerente GAL 90000  900.00 - 85.05 814.95  9,779.40
Administrativo
3 Colaborador C Programador PR1 800.00 800.00 - 75.60 724.40 8,692.80
4 Colaborador D Disefiador DSN1 600.00 600.00 - 56.70 543.30 6,519.60
5 Colaborador E Analistade TTHH  TTHH1  450.00 450.00 - 42.53 407.48 4,889.70
6 Colaborador F Analista de MRKL 45000 45000 - 4253 407.48  4,889.70
Marketing

7 Colaborador G Recepcionista APOY1  425.00 425.00 - 40.16 384.84 4,618.05
4,525.00 4,525.00 - 427.61 4,097.39  49,168.65

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.
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Tabla 53. Roles de Provisiones.

Fondos

Provision Patronal . Total Costo
Cargo 11.15% X1 XV de Vacaciones Provisién MO
Reserva
Gerente 89.20 66.67 3542  66.67 33.33 20129 1,091.29
Operativo
Gerente 89.20 66.67 3542  66.67 33.33 29129  1,091.29
Administrativo
Programador 72.48 54.17 35.42 54.17 27.08 243.31 893.31
Disefiador 55.75 41.67 35.42 41.67 20.83 195.34 695.34
Analista de
TTHH 50.18 37.50 35.42 37.50 18.75 179.35 629.35
Analista de 50.18 3750 3542 3750 1875 17935 62935
Marketing
Recepcionista 47.39 35.42 35.42 35.42 17.71 171.35 596.35
454.36 339.58 24794  339.58 169.79 1,551.26 5,626.26
Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.
5.3.2 Depreciacion

Segun la LOERTI, habla sobre las depreciaciones y como efectuarlas, todo dependiendo
de la naturaleza de los bienes, la técnica de contabilidad y la duracion de vida util. (SRI, Ley
Orgénica de Régimen Tributario Interno y Arts. 26 al 31 y Art. 36 Reglamento para la

aplicacion Ley de Régimen Tributario Interno, 2014). Partiendo de la ley se elabora la

depreciacién de los activos fijos de la empresa.

89



Tabla 54. Depreciacion de Activos Fijos.

, 0 iacio
Detalle del Bien  Vida Util  Valor /o Depreciacion
Depreciacion anual
Muebles y Enseres 98.50
Escritorio en L 10afios  500.00 10% 50.00
Oficina, Fénix
Silla Giratoria
Oficinas Escritorios 10 afos 225.00 10% 22.50
Econdmica
Archivador GavetaEn 15 00 160,00 10% 16.00
Metal
Sillon De EsperaDe3 4 50c 100,00 10% 10.00
Puestos
Maquinas y Equipos Informaticos 3,263.28
Servidor Dell
Poweredge T140 Xeon 3afios  2,960.00 33% 976.80
Quad Core 16gb 2tb
Epson Xp 2101 2100
Wifi Sistema De Tinta 3 afios 354.00 33% 116.82
Igual L3150
Generador Electrico 10afios  6,200.00 10% 620.00

Diesel 33kva Preston

Cpu Intel Core 15 9na
Generacion Disco 3 afios 840.00 33% 277.20
Duro 1tb 8gb Ram

CPU Gamer Disefio
Ryzen 7 47509 16gb

N 0,
Ssd 5009 Computador 3afios  2,931.00 33% 967.23
Y17
Monitor Onn Samsung
22 1080p Vga/ Hdmi 3 afios 924.95 33% 305.23
60hz Fhd
8,994.95 3,361.78

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.
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5.3.3 Proyeccion de la depreciacion
Se presenta la proyeccion de la depreciacion a lo largo de cinco afos, detallando en la
siguiente tabla los valores de depreciacion de los activos fijos y el total que queda al final de

cada periodo de un afio.

Tabla 55. Proyeccion de la Depreciacion.

Detalle del Bien Afo 1 ANo 2 Ano 3 Afo 4 ANo 5

Escritorio en L Oficina, 5000  50.00  50.00  50.00  50.00
Fénix
Silla Giratoria Oficinas

L L 22.50 22.50 22.50 22.50 22.50
Escritorios Economica

Archivador Gaveta En

16.00 16.00 16.00 16.00 16.00
Metal

Sillon De Espera De 3

10.00 10.00 10.00 10.00 10.00
Puestos

Generador Eléctrico A Diesel

33kva Preston 620.00 620.00 620.00 620.00 620.00

Servidor Dell Poweredge
T140 Xeon Quad Core 16gb  976.80 976.80 976.80
2th

Epson Xp 2101 2100 Wifi
Sistema De Tinta Igual 116.82 116.82 116.82
L3150

Cpu Intel Core 15 9na
Generacion Disco Duro 1tb ~ 277.20 277.20 277.20
8gb Ram

CPU Gamer Disefio Ryzen
7 47509 16gb Ssd 5009 967.23 967.23 967.23
Computador Y 17

Monitor Onn Samsung 22

1080p Vga/ Hdmi 60hz Fhd 50223 305.23 30523

2,741.78 2,741.78 2,741.78  98.50 98.50

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: El autor.
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5.34 Detalle de Costos

Para brindar el servicio se determinan los siguientes costos a asumir por la empresa, con el
fin de sostener las operaciones y funcionamiento correcto, llevando un control claro para el
uso de los recursos. Para el calculo del costo indirecto por consumo de electricidad, se lo
hizo determinando el costo aproximado del KWh (kilovatio por hora) y el consumo de los

servidores donde se requiere de 0.365 KWh por cada uno de ellos.

Tabla 56. Detalle de Costos.

Cantidad

L, Unidad de Costos Costo Costos
Descripcion del producto . mensual o
medida . Unitario mensual anual
requerida
Materiales y suministros 147.87 1,378.44
Resma de papel unidades 2 33.50 67.00 804.00

centimetros

Tinta de Impresora o 8 3.75 30.00 30.00
clbicos

Archivador grande negro unidades 5 1.19 5.95 71.40
lomo 8

Carpetas unidades 12 0.14 1.68 20.16
Cinta adhesiva pequefia unidades 3 0.25 0.75 9.00
Cinta de embalaje unidades 3 0.84 2.52 30.24
Caja clip mariposa unidades 2 0.98 1.96 23.52
Caja clip pequefio unidades 3 0.98 2.94 35.28
Corrector unidades 12 0.50 6.00 6.00
E?(f:ero azul punta gruesa unidades 5 0.25 1.25 15.00
E?(f:ero negro punta gruesa - idades 5 0.25 1.25 15.00
E?(f:ero rojo punta gruesa unidades 2 0.25 0.50 6.00
Léapiz unidades 3 0.23 0.69 8.28
Pos it - grande unidades 12 0.80 9.60 115.20
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Post-it pequefio 1.5 x 2 unidades 12 0.80 9.60 115.20
Protectores plasticos para i des 6 0.21 1.26 15.12
hojas

Resaltadores unidades 5 0.36 1.80 21.60
Sobre manila F3 unidades 12 0.26 3.12 37.44
Mano de Obra 2,679.94 32,159.22
Gerente Operativo horas 1600 0.68 1,091.29 13,095.44
Programador horas 1600 0.56 893.31 10,719.74
Disefiador Gréafico horas 1600 0.43 695.34 8,344.04
Costos Indirectos 667.89 8,014.73
Diesel galones 2.66 1.90 5.05 60.65
Internet megabytes 200 0.56 112.00 1,344.00
Depreciacién Equipos .

informaticos y Maquinaria monetaria 1 22.66 271.94 3,263.28
Mantenimiento de unidades 2 100.00 200.00 2,400.00
Equipos

Electricidad kilovatios/h 526 0.15 78.90 946.80
TOTALES 172.49 3,495.70 41,552.39

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.

5.35 Proyeccion de Costos

La proyeccion de los costos se ha tomado en cuenta la inflacion promedio de los ultimos

cinco afos, la cual es de 0.94% en base a datos del BCE (2021). Al tercer afio aumenta

considerablemente la mano de obra por tener un programador mas a partir de ese afio.
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Tabla 57. Proyeccién de los costos.

Costo Costos Total Costos Total Costos Total Costos Total Costos Total
Descripcion Fi 501 Eii 702  Fii Ao3 i o4  Fij fio 5
mensual 1Jos Variables ano 1Jos Variables ano 1Jos Variables ano 1Jos Variables ano 1Jos Variables ano
Servicio de
entrega
Matgrlglesy 147.87 X 1,378.44 X 1,391.40 X 1,404.48 X 1,417.68 X 1,431.00
suministros
Migﬁade 2,679.94 X 32,159.22 X 32,461.52 X 41,268.30 X 41,656.22 X 42,047.79
C(?StOS 667.89 X 8,014.73 X 8,090.07 X 8,166.12 X 8,242.88 X 8,320.36
Indirectos
TOTALES 3,495.70 41,552.39 41,942.98 50,838.89 51,316.78 51,799.16

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.
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5.3.6 Detalle de Gastos

El cuadro de gastos detalla cuales son los recursos a implementarse para el sostenimiento

administrativo de las funciones para el ofrecimiento del servicio, se toma en cuenta el valor

anual hasta el tercer afio y a partir del cuarto por el aumento de colaboradores de este ltimo.

Tabla 58. Detalle de Gastos

Descripcion del producto  Cantidad Valor — Valor agual hasta Valor_ anyal a
mensual ano 3 partir afo 4

Gastos Administrativos 29,254.13 44 .358.41
Gerente Administrativo 1 1,091.29 13,095.44 13,095.44
Analista de TTHH 1 629.35 - 7,552.14
Analista de Marketing 1 629.35 - 7,552.14
Recepcionista 1 596.35 7,156.19 7,156.19
Depreciacion Muebles y 1 8.91 98.50 98.50
Enseres

Servicios contables 1 300.00 3,600.00 3,600.00
Servicios Basicos 1 442.00 5,304.00 5,304.00
Gastos en ventas 1,091.29 1,091.29
Publicidad 1 200.00 1,091.29 1,091.29
Gastos financieros 1,285.86 1,285.86
Interés Préstamo 1 107.16 1,285.86 1,285.86
TOTALES 4,003.69 31,631.28 46,735.56
Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.

5.3.7 Proyeccion Gastos

La proyeccion de los gastos se ha tomado en cuenta la inflacion promedio de los ultimos

cinco afos, la cual es de 0.94% BCE (2021), también cabe recalcar que los primeros tres

afnos no se generan gastos en los puestos de Analista de TTHH y Marketing, porque se los

requiere desde el cuarto afo.
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Tabla 59. Proyeccién de los gastos.

Gasto Gastos Total Gastos Total Gastos Total Gastos Total Gastos Total
DescripCién Fij fio 1 Fij fio 2 Fij fio 3 Fij fio 4 Fij Ao 5
mensual Jos Variables ano 1Jos Variables ano 1Jos Variables ano 1Jos Variables ano 1Jos Variables ano
Gasto
Administrativo
G_er_ente . 1,091.29 X 13,095.44 X 13218.54 X 13342.79 X 13468.21 X 13594.81
Administrativo
Analista de
629.35 X 0.00 X 0.00 X 0.00 X 7552.14 X 7623.13
TTHH
Anallste} de 629.35 X 0.00 X 0.00 X 0.00 X 7552.14 X 7623.13
Marketing
Recepcionista 596.35 X 7,156.19 X 7223.46 X 7291.36 X 7359.90 X 7429.08
Depreciacién
Muebles y 8.21 X 98.50 X 99.43 X 100.36 X 101.30 X 102.26
Enseres
Depreciacién
. Equ,lp_os 271.94 X 3,263.28 X 3293.96 X 3324.92 X 3356.18 X 3387.72
informaticos y
Magquinaria
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Servicios

300.00
contables

Servicios

. 442.00 X
Basicos

Gasto en
Ventas

Publicidad 200.00 X

Gasto
Financiero

Interés

P 107.16 X
Prestamo

TOTALES 4,275.63

3,600.00

5,304.00

1,091.29

1,285.86

34,894.56

3633.84

5353.86

1101.54

471.88

34,396.50

3668.00

5404.18

1111.90

0.00

34,243.51

X

X

3702.48

5454.98

1122.35

0.00

49,669.68

X

X

3737.28

5506.26

1132.90

0.00

50,136.58

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.
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5.4 Plan de Financiamiento

54.1 Forma de Financiamiento

Para la financiacion de este proyecto se determina una sociedad entre dos personas, las

cuales aportan con un capital propio del 29% cada una, por tanto, da una sumatoria del 60%

con recursos propios y 40% se lo financia por medio de un préstamo a dos afios.

Tabla 60. Plan de Financiamiento.

Descripcion Total (USD) Parcial (%) Total (%)

Recursos Propios 25,000.00 100% 60%
- Efectivo Socio A 12,500.00 50% 30%
- Efectivo Socio B 12,500.00 50% 30%
- Bienes 0,00 0% 0%
Recursos de terceros 16,541.88 100% 40%
- Préstamo bancario 18,136.47 100% 40%

TOTAL 41,354.69 100% 100%

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.

5.5 Calculo de Ingresos

Para realiza el calculo de precio de venta unitario se toma en cuenta los 104.064 servicios

del primer afio que se brindan segun la capacidad instalada de la tabla 36, determinado el

valor al publico de cada servicio una suma de 1.30 USD.

Tabla 61. Precio de Venta Unitario

Costo Total  Unidades

(mensual)

(mensual)

Margen de Utilidad Precio de

$

% Venta Unitario

Productos MP MO CIF
"_‘og Servicio de entrega $ -3 3,14188 $ 543.82
8Comisic’maproveedores $ -3 1,04729 $ 181.27
o
= ®
S g isi6
S g Comisiona $ - $ 104729 $ 181.27
& £ motorizados
(20N<]
S Comisiénacliente final  $ - $ 104729 $ 181.27

$ 3,685.70
$ 122857
$ 1,22857

$ 122857

8672

8672

8672

8672

7,587.90

3,974.63

1,806.63

1,806.63

206% $ 1.30

324% $ 0.60

147% $ 0.35

147% $ 0.35

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.
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Tabla 62. Calculo de Ingreso Anual.

Precio de Venta Unidades Producidas Ingresos del
Unitario (anuales) primer afio
$1.30 104.064 $135,283.20

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.

55.1 Proyeccion de Ingresos

En la proyeccion de ingresos se considera el total de servicios por afio de la tabla 36, la

tasa de crecimiento del sector que es 1.53% y el promedio de la tasa de inflacion de 0.94%.

durante el periodo de cinco afios.
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Tabla 63. Proyeccion de los Ingresos.

Productos Cant Precio Total afio 1 Cant Precio Total afo 2 Cant Precio Total afio 3 Cant Precio Total afio 4 Cant Precio Total afio 5
Total Total Total Total Total

Servicio de
entrega 104064 1.30 135,283.20 105656 1.31 138,644.15 107273 1.32 142,088.60 108914 1.34  145,618.63 110580 1.35 149,236.35

Comision a
proveedores 104064 0.60 62,438.40 105656 0.61 63,989.61 107273 0.61 65,579.35 108914 0.62 67,208.60 110580 0.62 68,878.31

Comision a
motorizados 104064 0.35 36,422.40 105656 0.35 37,327.27 107273 0.36 38,254.62 108914 0.36 39,205.01 110580 0.36 40,179.02

Comision a
cliente final 104064 0.35 36,422.40 105656 0.35 37,327.27 107273 0.36 38,254.62 108914 0.36 39,205.01 110580 0.36 40,179.02

Total
135,283.20 138,644.15 142,088.60 145,618.63 149,236.35

Ingresos

Fuente: Investigacidn propia.

Elaborado por: El autor.
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5.6 Punto de equilibrio

Se determina el punto de equilibrio con la aplicacion de la siguiente formula para saber
cuantas son las unidades minimas del servicio a vender, alcanzar el punto de equilibrio y
donde no exista ni perdidas ni ganancias, conociendo asi los valores en ventas a obtener con

la finalidad de generar utilidades.

CF

PRV = v —cvo
Donde:

Costos Variables (CV)

Precio de venta unitario (PVU)

Costo Variable Unitario (CVU)

Los datos estan determinados en la tabla que se presenta a continuacién, recopilados en
base a los estudios previos que han proporcionado los valores necesarios para hacer el
calculo requerido en el punto de equilibrio. También se considera que el precio unitario de
venta es de 1.30 USD.

Tabla 64. Datos de los costos para calculo de Punto de Equilibrio.

Tipo Detalle Valores
Costos Fijos 83,152.22
CF Mano de obra directa 37,702.52
Gasto Administrativo 44,358.41
Gasto en ventas 1,091.29
Costos Variables 10,679.03
cv Costos indirectos 8,014.73
Materiales y suministros 1,378.44
Gasto Financiero 1,285.86

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.
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Para calcular el CVU se divide el total de costo variable para el nimero de unidades que
son 104.064 de la siguiente forma:

CVU = uld
" UNIDADES
— 10,679.03
104064
CVU = 0.10

Una vez obtenidos todos los datos necesarios se calcula, mediante la formula inicialmente

mencionada, el punto de equilibrio:

83,152.22
Eu=130=010
83,152.28
PEu=—75
PE u = 69.445

Por medio del célculo anterior se determina para llegar al punto de equilibrio es necesario la
venta de 69.445 servicios al afio a un precio de 1.30 USD. En la siguiente Figura se divisa

como queda el punto de equilibrio.

Figura 27. Punto de Equilibrio afio 1.
=4

180,000
160,000

140,000

120,000
$90,278.66
100,000 —— Costo Fijo

80,000 Costo Total

69.445 servicios ——Ingreso Total
60,000

40,000

-

20,000

0
0 20,000 40,000 60,000 80,000 100,000 120,000 140,000 160,000

Fuente: Investigacidn propia.
Elaborado por: El autor.
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5.7

Estado de Resultados Proyectado

En el estado de resultados se han tomado en cuenta los datos de los ingresos y egresos a

recibir durante el periodo de cinco afios, considerando también que el financiamiento del

proyecto se lo efectlia con un préstamo, el cual se lo paga en un lapso de dos afios, lo cual

afecta a la utilidad del afio 1 y afio 2. Cabe recalcar al cierre de cada periodo de afio, se paga

tanto la participacion de utilidades y el impuesto a la renta, por tanto, estos datos también se

reflejan y afectan en el resultado final del ejercicio.

Tabla 65. Estado de Resultados.

Descripcion

Afo 1

Afo 2

AR 3

Afo 4

Ao 5

Ingresos por ventas
) Costo de Ventas

UTILIDAD BRUTA

EN VENTAS
O] Gastos de venta
=) UTILIDAD NETA
EN VENTAS
) Gastos
Administrativos
=) UTILIDAD

OPERACIONAL
(-)  Gastos Financieros

UTILIDAD ANTES

=) DE
PARTICIPACIONES

) 15% Participacion
trabajadores

=) UTILIDAD ANTES

DE IMPUESTOS
) 25 % Impuesto a la
renta

UTILIDAD o

=) PERDIDA DEL
EJERCICIO

135,283.20 138,644.15 142,088.60 145,618.63 149,236.35

41,552.39 41,942.98 50,838.89 51,316.78 51,799.16

93,730.81 96,701.17 91,249.71 94,301.85 97,437.19

1,091.29
92,639.52

32,517.41

60,122.11
9,149.81

50,972.30

7,645.84

43,326.45

10,831.61

32,494.84

1101.54
95,599.62

32,823.08

62,776.55
9,149.81

53,626.74

8044.01

45,582.73

11,395.68

34,187.04

1111.90
90,137.81

33,131.61

57,006.20
0.00

57,006.20

8550.93

48,455.27

12,113.82

36,341.45

1122.35
93,179.50

48,547.33

44,632.16
0.00

44,632.16

6694.82

37,937.34

9,484.33

28,453.00

1132.90
96,304.29

49,003.68

47,300.61
0.00

47,300.61

7095.09

40,205.52

10,051.38

30,154.14

Fuente: Investigacidn propia.
Elaborado por: El autor.

103



5.8 Flujo de Caja
Tabla 66. Flujo de Caja.

Descripcion Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5

A. INGRESOS

OPERACIONALES 135,283.20 138,644.15 142,088.60 145,618.63  149,236.35

Ingresos por ventas 13528320  138,644.15  142,088.60  145618.63 149,236.35
EGRESOS

B. OPERACIONALES 75,161.09 75,867.61 85,082.41  100,986.46 101,935.73
Costos 41,552.39 41,942.98 50,838.89 51,316.78  51,799.16
Gastos 32,517.41 32,823.08 33,131.61 4854733  49,003.68
Administrativos
Gastos de Ventas 1,091.29 1,101.54 1,111.90 1,122.35 1,132.90
FLUJO

C. OPERACIONAL 60,122.11 62,776.55 57,006.20 4463216  47,300.61
(A-B)

D INGRESOS ~ NO ] ] ] ] ]

OPERACIONALES

Recursos propios - - - - -

Créditos a corto plazo
o largo plazo

Otros ingresos - - - - -

E EGRESOS NO

OPERACIONALES 41,354.69 27,627.27 28,589.50 20,664.75 16,179.16 17,146.47

Gastos financieros 1,285.86 471.88 - - -
Pago de créditos a 7.863.95 8,677.93 . ) )
largo plazo
Pago de participacion 7,645.84 8,044.01 8,550.93 6,694.82 7,095.09
de utilidades
feangtg de impuesto a la 10,831.61 11,395.68 12,113.82 948433  10,051.38
Compra de activos 15.464.91 ) . . ) )
fijos
Otros ingresos 25,889.78 - - - - -
FLUJO NO

F. OPERACIONAL (D -41,354.69  -27,627.27  -28589.50  -20,664.75  -16,179.16  -17,146.47
_E)

G. TLUO NETO 4135469 3249484  34187.04 3634145 2845300  30,154.14

GENERADO (C - F)

H. SALDO INICIAL

DE CAJA -41,354.69 -8,859.85 25,327.19 61,668.64 90,121.65

I SALDO FINAL DE

CAJA (G + H) -41,354.69 -8,859.85 25,327.19 61,668.64 90,121.65  120,275.79

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: El autor.
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5.9 Evaluacion financiera

La evaluacion financiera se desarrolla con todos los resultados obtenidos del plan de
negocios y el flujo de caja, lo cual permite efectuar los calculos, generando indicadores que
permiten vislumbrar un panorama mas claro y determinar qué tan rentable puede ser este

modelo de negocio.

591 Indicadores

5.9.1.1 Valor Actual Neto (VAN)

Para sacar el Valor Actual neto se considera el TMAR (Tasa Minima Aceptable), este se
calcula con los datos tanto de los fondos propios con una participaciéon del 58%, como el
préstamo con una participacion del 42%, entendiendo que la tasa de riesgo del proyecto es
del 10%, muy similar a la tasa del banco al cual se hace el préstamo con un 9.89% vy la
inflacion esté determinada al 0.94%.

TMAR = RIESGO + INFLACION + RIESGO X INFLACION

TMAR = 10% + 0.94% + 10% % 0.94%
TMAR = 11.03%
Tabla 67. Tasa de Descuento

% TASA DE PROMEDIO
PARTICIPACION RENTABILIDAD PONDERADO
Fondos propios (Accionistas) 58% 11.03% 6,62%
Fondos de terceros (Préstamo) 42% 9.98% 3,99%
Tasa de descuento: 10,61%

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.

En base a los célculos realizado se establece a la tasa de descuento con un 10.61%,
proporcionando un dato inherente al VAN que se desarrolla a continuacion.
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Tabla 68. VAN.

Afio FNC (1+)™n FNC/(1+i)*n
0 -41,354.69 -41,354.69
1 -8,859.85 1.11 -8,000.99
2 25,327.19 1.22 20,701.33
3 61,668.64 1.35 45,570.23
4 90,121.65 1.50 60,207.63
5 120,275.79 1.66 72,645.09

VAN 149,759.59

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.

Bajo el célculo realizado, se establece la factibilidad del proyecto como viable para su
desarrollo e implementacion, esto al salir el TIR de 63% con un valor superior a la tasa de
descuento y un VAN mayor a 0 de 149,759.59. Para sustentar el porcentaje del TIR se realiza

a continuacion el calculo en el siguiente cuadro, verificando que el VAN dé a 0.

Tabla 69.TIR.
Afio FNC (1+i)™n FNC/(1+i)™n

0 -41,354.69 -41,354.69

1 -8,859.85 1.63 -5,428.61

2 25,327.19 2.66 9,508.48

3 61,668.64 4.35 14,185.70

4 90,121.65 7.09 12,702.16

5 120,275.79 11.58 10,386.97
VAN 0.00
TIR 63%

Fuente: Investigacidn propia.
Elaborado por: El autor.

5.9.1.2 Beneficio Costo

La relacion beneficio/costo se la resolvio tomando los valores netos actuales tanto en
ingresos como en egresos Y la utilizacion de la formula detallada a continuacion. También
se muestra en la tabla 70, el procedimiento y los valores para el calculo necesario, con esto,

se establece que por cada $1.00 de inversion existe una ganancia de $0.43 de rendimiento.

106



VAI: Valor actual de los ingresos totales netos o beneficios netos

VAC: Valor actual de la inversion inicial

Tabla 70. Relacién Beneficio-Costo.

Afo Ingresos Costos ! Ngresos Cos_t 0s
Actualizados  Actualizados

0 0 41,354.69 41,354.69
1 129,024.00 76,446.95 116,647.68 69,113.96
2 138,644.15 76,339.49 113,321.62 62,396.53
3 142,088.60 85,082.41 104,996.80 62,871.90
4 145,618.63 100,986.46 97,283.54 67,466.10
5 149,236.35 101,935.73 90,136.91 61,567.92

Totales 704,611.73 482,145.73 522,386.55 364,771.10

B/C 1.43

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.

5.9.1.3 Periodo de Recuperacion

La evaluacidn del periodo de recuperacion se calcula sacando los datos que constan en el
Flujo de Caja. En la tabla 71 se verifica que el periodo de recuperacion, adicionalmente se
implementa la férmula de retorno detallada para un calculo méas detallado del tiempo, en

consecuencia, se determina que el periodo de recuperacion de la inversion es en el lapso

estimado de 2 afios, 6 meses y 28 dias.

Tabla 71. Periodo de Recuperacion.

~ . . F. de Caja F. de Caja Actualizado
Ao Flujo de Caja Actualizajdo Ac{JmuIado

0 -41,354.69 -41,354.69 -41,354.69

1 32,494.84 29,377.85 -11,976.84

2 25,327.19 20,701.33 8,724.49

3 61,668.64 45,570.23 54,294.72

4 90,121.65 60,207.63 114,502.35

5 120,275.79 72,645.09 187,147.43

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: El autor.
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Payback =
ayback = -

Pavhay = 11,976.84
oA =20,701.33
Paybay = 0.58

Tabla 72. Calculo de meses y dias para el Periodo de Recuperacion.

. . . Tiempo Tiempo
Periodo | Equivalencia Parcial Real

Meses 0.58 6.94 6 meses

Dias 0.94 28.20 28 dias

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.
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ANEXOS

Anexo 1. Ejemplo de encuesta #385 realizada.

Proyecto Universidad SurveyMonkey

#385

Recopilador: Web Link 2 (Enlace web)

Inicio: domingo, 04 de julio de 2021 11:06:14
Ultima actualizacién: domingo, 04 de julio de 2021 11:09:06
Tiempo consumido: 00:02:52

Direccién IP: 187.101.20.102

Pagina 1

P1 26 a 30 afios

Cudl es su edad

P2 No

Considera sencillo poner un negocio de comida y que sea
rentable en estos tiempos de pandemia.

P3 Poca afluencia de clientes por el distanciamiento
. . . . social.
Cuéles son las dificultades mas complicadas que usted
consideraria se puedan presentar en este tipo de negocio. *
(P uede seleccionar una o varias opciones) Pagar mas arriendo a comparacién de lo que se gana.
P4 Si
Considera que un negocio de comida puede tener mayor
éxito si hace entregas a domicilio.
P5 No disponer de movilizacién propia.,

Cuadles son las dificultades mas complicadas para ofrecer ~ No poder llegar a ubicaciones muy alejadas.
servicio a domicilio en este tipo de negocio. (P uede
seleccionar una o varias opciones)

P6 Si

Sipudiese hacer comida desde casa para ofrecer a la
venta, ; lo haria?.

P7 Si

Situviera las facilidades para poder ofrecer, promocionar y
entregar la comida a los clientes a un costo bajo y que otra
persona lo haga por usted, ; ofreceria comida desde
casa?

769 /770
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Proyecto Universidad SurveyMonkey

P8 $20 mensuales y $0.35 de comisién por cada de entrega

L. N a domicilio.
Por un servicio donde se pueda ofrecer, promocionar,

tener publicidad, entrega a domicilio y asesoria para poder
mejorar la atencién con los clientes en un negocio de
comida hecha en casa, cuanto maximo estaria dis pues to
a pagar.

P9 Redes sociales

Qué aplicacion o sitio de internet utilizaria mas para
ofrecer comida.

P10 dos a cinco veces a la semana

Con que frecuencia compraria en una aplicacion de
comida hecha en casa con envio a domicilio.

770 /770

Anexo 2. Interés del préstamo y amortizacion.

Circular 220052 de fecha 01-04-2022 b BanEcuqdor

TASAS DE INTERES ACTIVAS EFECTIVAS BANCO CENTRAL DEL ECUADOR

TASAS REFERENCIALES TASAS MAXIMAS
TASA ACTIVA EFECTIVA REFERENCIAL % ANUAL TASA ACTIVA EFECTIVA MAXIMA % ANUAL
PARA EL SEGMENTO e
Productivo Corporativo 7.04 Productivo Corporativo 8.86
Productivo Empresarial 8.90 Productivo Empresarial 9.89
Productivo PYMES 10.08 Productivo PYMES 11.26
Consumo 15.94 Consumo 16.77
Educativo 8.63 Educativo 9.50
Educativo Social 5.49 Educativo Social 7.50
Vivienda de Interés Plblico 4.99 Vivienda de Interés Publico 499
Vivienda de Interés Social 498 Vivienda de Interés Social 4.99
Inmobiliario 941 Inmobiliario 10.40
Microcrédito Minorista 19.77 Microcrédito Minorista 28.23
Microcrédito de Acumulacion Simple 20.29 Microcrédito de Acumulacion Simple 24.89
Microcrédito de Acumulacién Ampliada 19.62 Microcrédito de Acumulacidn Ampliada 22.05
Inversion Pdblica 8.40 Inversion Pdblica 9.33

Fuente: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR - De acuerdo a la Resolucidn 603-2020-F, de la Junta de Politica y Regulacién Monetaria y Financlera
De acuerdo a la Resolucidn JPRF-F-2021-004, de la Junta de Politica y Regulacidn Financiera

112



Valor del préstamo $16,541.88 Resumen:
Tasa Anual 9.89% Valor préstamo S 16,541.88
Afos 2 Suma de Cuotas S 18,299.62
Frecuencia de Pago Mensual Suma de Interés S 1,757.74
N° de pagos por afo 12
N° Total de Cuotas 24
Numero de Cuota CUOTA APAGAR INTERES iy CAPITAL VIVO
AMORTIZADO
0 $16,541.88
1 $762.48 $136.33 $626.15 $15,915.73
2 $762.48 $131.17 $631.31 $15,284.41
3 $762.48 $125.97 $636.52 $14,647.90
4 $762.48 $120.72 $641.76 $14,006.14
5 $762.48 $115.43 $647.05 $13,359.09
6 $762.48 $110.10 $652.38 $12,706.70
7 $762.48 $104.72 $657.76 $12,048.94
8 $762.48 $99.30 $663.18 $11,385.76
9 $762.48 $93.84 $ 668.65 $10,717.12
10 $762.48 $88.33 $674.16 $10,042.96
11 $762.48 $82.77 $679.71 $9,363.25
12 $762.48 $77.17 $685.32 $8,677.93
13 $762.48 $71.52 $690.96 $7,986.97
14 $762.48 $65.83 $696.66 $7,290.31
15 $762.48 $60.08 $702.40 $6,587.91
16 $762.48 $54.30 $708.19 $5,879.72
17 $762.48 $48.46 $714.03 $5,165.70
18 $762.48 $42.57 $§719.91 $4,445.79
19 $762.48 $36.64 $725.84 $3,719.94
20 $762.48 $30.66 $731.83 $2,988.12
21 $762.48 $24.63 $737.86 $2,250.26
22 $762.48 $18.55 $743.94 $1,506.32
23 $762.48 $12.41 $750.07 $756.25
24 $762.48 $6.23 $756.25 $0.00
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Anexo 3. Cotizacién de Firma Electrénica.

e N
RUC: 1792524601001
.
-
Touwolf Technologies SA
Touwolf Technologies SA | O I I WO | I
Direccion matriz: Av 6 De Diciembre N32-623 calle Ignacio Bossano.

Edificio Liberty Plaza Piso 8 .
Technologies ,
OBLIGADO A LLEVAR CONTABILIDAD: S|
CONTRIBUYENTE REGIMEN MICROEMPRESAS
AGENTE DE RETENCION SEGUN RESOLUCION NAC-DNCRASC20-

00000001
AN A vy
Razén social / Nombres y apellidos: FOOOOOOKKAXK
Identificacién: KXOOOOOKXX
Fecha emision: 13/10/2021
Direccion: Calle: XXXOOCOOOKKXX XXX
Teléfono:
Cod. Cod. . R Precio Precio
Principal Auxiliar Cantidad Descripcion unitario Descuento total
EF-EF- EF-EF-
LEGAL_PERSON- | LEGAL_PERSON- 1,00 EcuaFirma Firma Electrénica LEGAL_PERSON 730. 40,178571 0,00 40,18
730 730
SUBTOTAL 12% 40,18
SUBTOTAL 0% 0,00
SUBTOTAL NO OBJETO
Forma de pago Valer DE IVA 0,00
20 - Otros con utilizacién del sistema financiero 45.00 SUBTOTAL EXENTO DE 0.00
(Transferencia) ' IVA !
SUBTOTAL SIN
IMPUESTOS 4018
TOTAL DE DESCUENTO 0,00
ICE 0,00
IVA 12% 4,82
IRBPNR 0,00
PROPINA 0,00
VALOR TOTAL 45,00

Informacién adicional

Cédigo: BXKyFdPOXK
Tiempo firma (dias): 730
Tipo firma: LEGAL_PERSON

Agente de Retencion: Resolucién Nro. 1

Régimen: Régimen Contribuyente Microempresas

& tufacturero.ec
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