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RESUMEN

El objetivo general de esta investigacion se fundamenta en elaborar un Plan de
Negocio, para la implementacion de una empresa de transporte escolar privado
en la ciudad de Sucre, que resuelva problemas latentes como: la coincidencia
de horarios laborales y escolares, excesivo congestionamiento vehicular,
inadecuadas condiciones de los medios de transporte y principalmente la

inexistencia de un servicio de transporte exclusivo en la ciudad.

El estudio presenta en primera instancia el perfil de la investigacion, mismo que
incluye el desarrollo de conceptos que encaminan la tesis, exponiendo la
problematica indagada acompafiada de su justificacion, el planteamiento de
objetivos generales, especificos y la determinacion de métodos y técnicas de

investigacion.

Posteriormente se presenta el desarrollo de ocho capitulos: En el Capitulo |, se
expone el Marco Tedrico y la revision bibliografica, elementos que sustentan

cada concepto desarrollado durante todo el avance del estudio.

La descripcion de la empresa como servicio de transporte, el entorno y

ambiente competitivo de la misma se exponen en el Capitulo Il.

El Capitulo lll, corresponde al Estudio de Mercado, que hace referencia a la
recopilacion y andlisis de los datos provenientes, resultado de la aplicacién de
entrevistas y encuesta a la poblacion objeto de estudio, dichos instrumentos
permitieron conocer las caracteristicas, particularidades y necesidades que
atraviesan los padres de familia con hijos en edad escolar, matriculados en
establecimientos educativos privados. Este Estudio permitié detectar como
principal problema la coincidencia de horarios y refleja que los principales
usuarios del Servicio se conforman por estudiantes de primaria, que

pertenecen a familias con ingresos medios — altos.

Los principales elementos del Marketing Mix de Servicio (Precio, Plaza,
Promocién, Publicidad, Personas, Procesos y Evidencia Fisica), junto al disefio

del logotipo, nombre y slogan estan incluidos en el Capitulo IV.



VI

Posteriormente se observa en el Capitulo V, el Plan de Operaciones, donde se
define la macro y micro localizacion de la empresa, que describe los
requerimientos técnicos de los buses (Nissan Civilian) y los procesos
adecuados para brindar el servicio, como la determinacion de paradas y rutas

estratégicas.

El desarrollo de los perfiles del personal que formaréan parte de la empresa, la
forma de organizacion y conceptos relacionados a la politica salarial y

motivacion se plasman en el Capitulo VI. Siendo el recurso humano mas

valioso para el negocio, los choferes, quienes tienen directa relacion con los

usuarios.

Se desglosa en el Capitulo VII, el Analisis Econémico Financiero, que
comprende las Inversiones a realizar, la determinacion de Costos y donde se
demuestra la viabilidad de este servicio, a través de indicadores de rentabilidad
(VAN, TIR, Razon B/C).

Finalmente se muestra las Conclusiones y Recomendaciones principales de la

investigacion en el Capitulo VIII.

La idea de implementar este tipo de servicio en la ciudad, fue concebida y
pesada desde los inicios del curso de la Maestria, de manera que la base de su

elaboracién se sustenta en los conocimientos adquiridos durante este ciclo.
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INTRODUCCION
1. ANTECEDENTES

Los padres de familia en general que cuentan con una fuente laboral, buscan
alternativas que faciliten el traslado y recojo de sus hijos a sus establecimientos

educativos.

Segun publicaciones del periddico de circulacién nacional La Razén (2014), en
Bolivia existen establecimientos educativos que coordinan dichas actividades
con empresas de transporte privado, situacion que acontece en las ciudades de
Santa Cruz, Cochabamba y La Paz, donde dicho servicio esta siendo sometido

a rigurosos controles y normativa exclusiva.

Segun el INE (2014), actualmente se presenta un crecimiento considerable del
namero de estudiantes escolares en el pais, puesto que la tasa de asistencia
escolar se incremento de 79.71% en 2001 a un 83.54% en 2012. Ademas cabe
aclarar que la poblacion estudiantil se encuentra entre los 6 a 19 afios de edad,

hallandose la mayor concentracion en estudiantes entre 6 a 14 afios de edad.

El departamento de Chuquisaca, tiene como Capital la ciudad de Sucre, que se
caracteriza por ser una ciudad rica en historia, tradicion y cultura, siendo cuna

de la poblacion estudiantil de Bolivia.

En la ciudad de Sucre no existen medios de transporte dedicados
exclusivamente al traslado y recojo de escolares; en tanto son los padres de
familia o personas cercanas a la misma, quienes trasladan o acompafan a los
estudiantes a los establecimientos educativos, panorama que claramente se
puede observar en las calles céntricas e incluso en las calles periurbanas de la

ciudad.

Los medios de transporte usados con mayor frecuencia por los estudiantes de
escuelas y colegios, son los que se encuentran en el sector publico:
microbuses, taxis y en cantidad reducida los minibuses o en su caso optan por

realizar el traslado y recojo en vehiculos particulares o finalmente a pié.



El servicio de transporte publico se encuentra organizado bajo Sindicatos,
siendo los mas reconocidos “San Cristobal” y “Sucre”, brindando un servicio

general de traslado, a través de sus lineas y con rutas definidas de recorrido.

La mayoria de los padres de familia, consideran como opcion el inscribir a sus
hijos en colegios y escuelas que generalmente se encuentren ubicados dentro
del casco histérico, acorde a las preferencias de cada uno, y no asi en

establecimientos educativos cercanos a sus hogares.
2.  PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Los padres de familia con hijos en etapa escolar y/o colegial que cuentan con
una fuente laboral, al trasladar a sus hijos al colegio usando el transporte

publico, su vehiculo particular o a pie, atraviesan los siguientes inconvenientes:

El consumo de tiempo por el traslado y recojo de los estudiantes a los
establecimientos educativos es conflictivo, mas aun por el horario de trabajo de
los padres, que ven la necesidad de salir anticipadamente de sus domicilios
para cumplir con ambos horarios, caso contrario conllevaria situaciones de
retraso en el colegio o el trabajo, siendo sujetos de sanciones o multas

respectivamente.

El congestionamiento vehicular en las calles céntricas y alrededores de los
establecimientos educativos, tanto en la hora de entrada como de salida, es
otro inconveniente, debido principalmente al crecimiento del parque automotor,
segun la Direccion de Recaudaciones de la Alcaldia se ha registrado un
incremento de 35% entre las gestiones 2010 a 2013, y un equivalente de 5

motorizados por persona.

Otra variable a considerar son las condiciones de servicio ofertadas por
algunos medios de transporte publico, mismos que no cumplen con las
necesidades requeridas por los clientes, exponiendo a la poblacion escolar y/o
colegial a diferentes riesgos, lo cual genera susceptibilidad por parte de los

padres al exponer a sus hijos ante este tipo de situaciones.



3. DEFINICION DEL PROBLEMA

La coincidencia de horarios de los establecimientos educativos con el ingreso
al trabajo, el excesivo congestionamiento vehicular, las inadecuadas
condiciones de servicio de algunos medios de transporte y la inexistencia de un
servicio de transporte exclusivo para el traslado de los estudiantes en la ciudad
de Sucre, constituye el problema de estudio de la presente investigacion,
siendo este un conflicto por el que atraviesan los padres de familia que tienen
hijos en etapa escolar y/o colegial y a la vez cuentan con una fuente laboral,

resultando de interés encontrar una solucién a dichos problemas; por lo tanto:
El desarrollo del presente trabajo pretende resolver la siguiente interrogante:

¢ Sera factible y rentable la oferta de un servicio de transporte escolar

privado en la ciudad de Sucre?
4.  JUSTIFICACION
El presente estudio de investigacion se justifica por las siguientes razones:

» Debido al conflicto que representa para los padres de familia, el trasladar
y recoger a sus hijos de la escuela y/o colegio, la existencia de un
servicio de transporte escolar se presenta como solucion alternativa a
problemas como Coincidencia de horarios, facilitando que tanto
padres como estudiantes lleguen puntuales al trabajo y Escuela o
Colegio y no asi de manera anticipada o en su caso retrasados,
produciendo ello sanciones para los alumnos que generalmente pierden
el primer periodo de clases o multas en el caso de los padres, que

consisten en descuentos en dinero o llamadas de atencion.

» De igual manera el servicio de transporte escolar evitaria el excesivo
congestionamiento vehicular al que enfrentan los padres de familia
que poseen vehiculos particulares o hacen uso del transporte publico

para trasladar y recoger a sus hijos, debido a que el estudio también



inferird sobre el planteamiento de rutas estratégicas de traslado de la
poblacion estudiantil.

» Otro tema a considerar y que se presenta como fundamento de la
presente investigacion, es el hecho de que la existencia de este Servicio
se ajustarad a las necesidades y exigencias de los padres de familia,
tales como seguridad, puntualidad, responsabilidad, entre otros.

» La inexistencia de este tipo de servicio en la ciudad, hace que el mismo
se constituya en una idea novedosa, de ahi que la formulacion de un
Plan de Negocio del Servicio de Transporte Escolar resulte atractivo
para los Inversionistas, considerando que va a satisfacer una de las
necesidades actuales que tienen los padres de familia en su cotidiano

Vivir.

» El desarrollo de un Plan de Negocio, implica la aplicacion de
conocimientos, herramientas, métodos y técnicas adquiridas en los
cursos de Posgrado, lo cual garantiza la rigurosidad cientifica del estudio

de investigacion.

» Hoy en dia la sociedad est4 cada vez mas consciente del valor que
tiene el tiempo, por lo que se consolida como una connotacién negativa
la pérdida del mismo. Asi, la gran mega tendencia global es la necesidad
de ahorrar tiempo en las tareas diarias y rutinarias, tal es el caso del

transporte.
5. ESTABLECIMIENTO DE OBJETIVOS
51 OBJETIVO GENERAL

Desarrollar un Plan de Negocio para determinar la factibilidad y rentabilidad

gue podria tener el servicio de transporte escolar en la ciudad de Sucre.



5.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

» Efectuar una investigacion de mercados que permita identificar
consumidores potenciales, las preferencias en el servicio, la oferta

actual, elementos que permitan disefiar una estrategia de marketing.

» Desarrollar un Plan de Operaciones que permita sistematizar las

operaciones necesarias que precisaria la empresa.

» Disefar un Plan de Gestion de Capital Humano para el funcionamiento

administrativo de la empresa.
» Establecer un Plan de Marketing para la idea de empresa.

» Desarrollar un Andlisis Econémico y Financiero a fin de medir la

rentabilidad del Proyecto
6. DISENO DE LA INVESTIGACION
6.1 TIPO DE INVESTIGACION

Se utilizaron métodos y técnicas, que permitieron llegar a hechos y datos,
posibilitando analizar la problematica planteada y dar cumplimiento al objetivo

general como a los objetivos especificos determinados para el presente trabajo.
Para llevar adelante esta investigacion se aplicaron los siguientes estudios:
6.2 ESTUDIOS EXPLORATORIOS

Segun Bernal (2012) “La investigacion exploratoria, es una investigacion
centrada en recolectar datos primarios y secundarios mediante un formato no

estructurado y procedimientos informales de interpretacion”

Durante la realizacion del presente trabajo, sobre todo al inicio de la
investigacion, se aplico este disefio, coadyuvando a obtener cierta informacion
para determinar si era conveniente realizar la idea de estudio, se realizaron

revisiones bibliogréficas, andlisis de datos, entrevistas, etc.



6.3 ESTUDIOS DESCRIPTIVOS

Segun Bernal (2012) la investigacion descriptiva es aquella, que resefa las
caracteristicas o rasgos de la situacion o fendmeno objeto de estudio, la
funcidén principal que tiene la investigacion descriptiva es la capacidad para

seleccionar las caracteristicas fundamentales del objeto estudiado.

Se aplicdé una descripcion de las principales caracteristicas de la demanda y
oferta de mercado del servicio de trasporte escolar, con el objeto de conocer

las particularidades y comportamiento concreto de la poblacion estudiada.
7. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
7.1  METODO INDUCTIVO

Segun Martinez (2012) se trata de generalizar el conocimiento obtenido en una
ocasion a otros casos U ocasiones semejantes que pueden presentarse en el

futuro o en otras latitudes.

Es un método cientifico que obtiene conclusiones generales a partir de

premisas particulares.

Se aplic6 este método en el desarrollo del marco introductorio, los
antecedentes, formulacion del objetivo general, planteamiento del problema de

investigacion y justificacion.
7.2 METODO DEDUCTIVO

Segun Martinez (2012) parte de un marco general de referencia y se va hacia
un caso en particular. En la deduccion se comparan las caracteristicas de un
caso objeto con la definicion que se ha acordado para una clase determinada
de objetos y fenomenos.

En la presente investigacion se hizo una referencia a nivel global,

posteriormente se hace referencia al tema de estudio mismo en su esencia y



particularidad, también permiti6 plantear los objetivos especificos de

investigacion, conclusiones y recomendaciones.
7.3 METODO ANALITICO SINTETICO

Segun Navia (2011), es aquel método de investigacion que consiste en el
estudio de un todo, que se va separando en partes para una mejor aplicaciéon
de dicho método y mejor entendimiento de la investigacion.

Se aplico este método para estudiar el comportamiento de los demandantes de
los servicios de transporte escolar y examinar por separado las variables que
inciden en la demanda de transporte escolar, para que a su vez en el método
sintético se produzca la sintesis sobre la base de resultados previos del
analisis. Ademas en el trabajo se consideré las relaciones que tienen las
variables sin aislarlas totalmente, sin embargo su analisis se realiz6 de forma

mas independiente para observar su efecto en un todo.
7.4 METODO BIBLIOGRAFICO.

Segun Navia (2011), este método consiste en la recopilacion de datos o
informacion para la investigacion de diferentes maneras o a través de libros,
documentos, revistas que hagan referencia o tengan temas relacionados al
tema de estudio, que contengan teorias, puntos de vistas 0 conceptos de otros
autores y que hagan referencia al tema que se estudia.

Este método se utiliz6 como paso previo en el desarrollo del plan de negocio, la
informacion que se obtuvo a través del uso de este método sirvid para dar

solucion al problema de investigacion planteado.

Se realiz6 un analisis de documentacion que aporto informacion relevante para
llevar a cabo el presente trabajo, tanto en el desarrollo del marco teérico como

en la identificacién de las variables y su medicion.



8. TECNICAS DE LA INVESTIGACION
8.1 ENTREVISTA

Las entrevistas han sido definidas por Zikmund (2008), “como amplias y
relativamente poco estructuradas en las que el investigador formula muchas

preguntas y busca respuestas mas profundas”.

Se aplicé este tipo de técnica porque resulta ser muy util al momento de
recabar datos imprescindibles para la investigacion. Obteniendo asi
informacion de los padres de familia asi como también de la posible
competencia. La realizacién de las entrevistas coadyuvaron de alguna manera
a poder definir con mayor claridad y utilidad el disefio de la boleta de encuesta,
pero de manera especifica ayudo a determinar y recabar informacién de los

competidores.
8.2 ENCUESTA

Segun Zikmund (2008), la encuesta es una técnica destinada a obtener datos
de personas cuyas opiniones impersonales interesan al investigador. Para ello
a diferencia de la entrevista, se utiliza un listado de preguntas escritas que se

entregan a los sujetos, a fin de que las contesten igualmente por escrito.

Para la Investigacion de Mercado se aplic6 esta técnica, como fuente
generadora de informacién primaria, siendo una técnica dirigida a la obtencién
de informaciéon de manera directa y confiable de la muestra, permitiendo la
interpretacion de resultados basados en las distintas respuestas del publico
objetivo, que proporcionaron diferentes datos, para el posterior analisis

estadistico.



CAPITULO |
MARCO TEORICO
1.1 PLAN DE NEGOCIOS

Segun Kume (2014), un plan de negocios (también conocido como proyecto de
negocio o plan de empresa) es un documento donde se describe y explica un
negocio que se va a realizar, asi como diferentes aspectos relacionados con
éste, tales como sus objetivos, las estrategias que se van a utilizar para
alcanzar dichos objetivos, el proceso productivo, la inversién requerida y la

rentabilidad esperada.

Se suele pensar que elaborar un plan de negocios es una tarea compleja para
la cual es necesario recopilar abundante informacién y hacer una exhaustiva
investigacion; pero lo cierto es que se trata de una tarea que cualquiera que
tenga bien en claro los objetivos que quiere alcanzar con el plan y conozca su

estructura, puede realizar.

Para elaborar un plan de negocios no existe una estructura definida, sino que
podemos adoptar la que mejor creamos conveniente de acuerdo a los objetivos
que queramos alcanzar con el plan, pero siempre asegurandonos de que ésta

le de orden y lo haga facilmente entendible para cualquiera que lo lea.

Una estructura comun que incluye todas las partes que deberia tener un plan
de negocios, podria estar conformada por: un Resumen ejecutivo, definicion del
negocio, estudio de mercado, estudio técnico, organizacion y estudio de la

inversion y financiamiento
1.2 TRANSPORTE ESCOLAR

Segun el Reglamento de Transporte Automotor Escolar de Bolivia, articulo N°3,
define al servicio de transporte escolar, a la actividad econémica que presten
las personas naturales o juridicas publicas o privadas, nacionales o extranjeras,
que trasladen a los escolares desde sus domicilios a la Entidad Educativa y

viceversa en vehiculos autorizados por la Superentendia de Transporte.


http://www.crecenegocios.com/author/arturo-kume/
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El Cbédigo de Nifio, Nifia y Adolecente (Ley N°548 de 2014), define como
escolares a los nifios, niflas y adolescentes que asistan a una Entidad
Educativa entre los 6 hasta los 18 afios, haciendo las siguientes aclaraciones

de atapas de desarrollo:

¢ Nifiez, desde la concepcion hasta los 12 afios cumplidos.

e Adolescencia, desde los 12 afios hasta los 18 afios cumplidos.
1.3 DEFINICION DE SERVICIO

Segun Porter (2008), los servicios son actividades separadas identificables e
intangibles que satisfacen las necesidades y no estan necesariamente ligadas

a la venta de un producto.

Algunas estadisticas sobre los servicios pueden llegar a confundir porque cada

vez es mas dificil separar productos y servicios en la economia.

La mayoria de los servicios necesitan productos de apoyo. Esta mezcla de
productos servicios es la que realmente aumenta su importancia en la

economia.

Segun Zikmund (2008), la palabra servicio define a la actividad y consecuencia
de servir (un verbo que se emplea para dar nombre a la condicion de alguien

gue esta a disposicion de otro para hacer lo que éste exige u ordena).

A nivel economico y en el ambito del marketing, se suele entender por servicio
a un cumulo de tareas desarrolladas por una compafia para satisfacer las
exigencias de sus clientes. De este modo, el servicio podria presentarse como

un bien de caracter no material.

Por lo tanto, quienes ofrecen servicios no acostumbran hacer uso de un gran
namero de materias primas y poseen escasas restricciones fisicas. Asimismo,
hay que resaltar que su valor mas importante es la experiencia. Por otra parte,
es necesario destacar que quienes proveen servicios integran el denominado

sector terciario de la escala industrial.


http://definicion.de/economia
http://definicion.de/marketing
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En este sentido seria necesario establecer que existen multitud de tipos de
servicio dentro de lo que es el citado sector econdmico. No obstante, entre los
mas significativos se encuentran los llamados servicios publicos y los servicios

privados.

El primer tipo es aquel que se caracteriza porque engloba a una serie de
actividades que son realizadas por profesionales que se encuentran trabajando
para lo que es la Administracion Publica de una ciudad, region o pais. Conjunto
de acciones que tienen como objetivo satisfacer necesidades basicas y
fundamentales del ciudadano como pueden ser la educacion, la sanidad o el

transporte.

El segundo tipo de servicios citado, el privado, sin embargo se caracteriza
porque define a las actuaciones que son realizadas por profesionales que
dependen de empresas e industrias particulares y privadas. En este caso
concreto, por tanto, el ciudadano mas que como tal ejerce como cliente o

consumidor de aquellas.

Partiendo de todo ello podriamos establecer una diferenciacién tal como la
siguiente entre las dos clases de servicios citados. Asi, por ejemplo, la
asistencia sanitaria que se recibe en un hospital dependiente de la
administracion de la ciudad es un servicio publico mientras que la contratacion

de un servicio de catering en una empresa es un servicio privado.
1.3.1 CARACTERISTICAS DE LOS SERVICIOS

La naturaleza especial de los servicios se deriva de varias caracteristicas
distintivas. Estos producen oportunidades y necesidades especiales de
mercadotecnia, también resultan, con frecuencia, como programas estratégicos
de mercadotecnia, que son sustanciales, diferentes de los que se encuentra en

la mercadotecnia de productos.
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1.3.1.1 INTANGIBILIDAD

Desde el momento en que los servicios son esencialmente intangibles es
imposible para los clientes obtener muestra de los servicios antes de
comprarlos. Esta caracteristica de los servicios presenta cierta restriccion en

una organizacién de mercadotecnia.

La intangibilidad de los servicios implica que los servicios no se pueden ver,

degustar, tocar, oir, ni oler antes de comprarse.
1.3.1.2 INSEPARABILIDAD

La inseparabilidad de los servicios implica que los servicios no se pueden
separar de sus proveedores, sean estas personas 0 maquinas. Si un empleado
presta el servicio, entonces el empleado forma parte del servicio. Puesto que el
cliente también esta presente cuando se produce el servicio, la interaccion
Proveedor- Cliente es una caracteristica especial del marketing de Servicio.
Tanto el proveedor como el cliente afectan el resultado del servicio.

1.3.1.3 VARIABILIDAD

La variabilidad de los servicios implica que la calidad de los servicios depende

de quién los presta, ademas de cuando, dénde y como se prestan.
1.3.1.4 CADUCIDAD Y DEMANDA OSCILANTE.

La caducidad de los servicios implica que los servicios no se pueden almacenar

para venderse o usarse posteriormente.
1.3.2 CALIDAD DE LOS SERVICIOS

Segun Munuera y Rodriguez (2009), practicamente en todos los sectores de la
economia se considera el servicio al cliente como un valor adicional en el caso
de productos tangibles y por supuesto, es la esencia en los casos de empresas

de servicios.
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Las empresas se deben caracterizar por el altisimo nivel en la calidad de los
servicios que entrega a los clientes que nos compran o contratan. La calidad de
los servicios depende de las actitudes de todo el personal que labora en el
negocio. El servicio es, en esencia, el deseo y conviccion de ayudar a otra
persona en la solucién de un problema o en la satisfaccion de una necesidad.
El personal en todos los niveles y areas de debe ser consciente de que el éxito
de las relaciones entre la empresa y cada uno de los clientes depende de las
actitudes y conductas que observen en la atencion de las demandas de las

personas que son o representan al cliente.

Las motivaciones en el trabajo constituyen un aspecto relevante en la

construccion y fortalecimiento de una cultura de servicio hacia los clientes.

1.3.21 CALIDAD EN EL SERVICIO COMO ESTRATEGIA DE VENTAJA
COMPETITIVA

Segun Kotler - Armstrong (2011), una compafia tiene ventaja competitiva
cuando cuenta con una mejor posicion que los rivales para asegurar a los
clientes y defenderse contra las fuerzas competitivas. Existiendo muchas
fuentes de ventajas competitivas: elaboracién del producto con la méas alta
calidad, proporcionar un servicio superior a os clientes, lograr menores costos
en los rivales, tener una mejor ubicacion geografica, disefiar un producto que

tenga un mejor rendimiento que las marcas de la competencia.

La estrategia competitiva consiste en lo que esta haciendo una compafia para
tratar de desarmar las compaiiias rivales y obtener una ventaja competitiva. La
estrategia de una compafia puede ser basicamente ofensiva o defensiva,
cambiando de una posicién a otra segun las condiciones del mercado. En el
mundo las compafiias han tratado de seguir todos los enfoques concebibles

para vencer a sus rivales y obtener una ventaja en el mercado.
Los tres tipos genéricos de estrategia competitiva son:

a) Luchar por ser el productor lider en costos en la industria (El esfuerzo

por ser productor de bajo costo).
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b) Buscar la diferenciacién del producto que se ofrece respecto al de los
rivales (Estrategia de diferenciacion)

c) Centrarse en una porcibn mas limitada del mercado en lugar de un

mercado completo (Estrategias de enfoques y especializacion)
1.4 MARKETING DE SERVICIOS

Segun Levitt, (2008), al hablar de marketing de servicios es preciso ir mas alla,
de los tradicionales cuatro elementos de la mezcla de marketing producto,
precio, plaza y promocion, debido a las particulares caracteristicas de los
servicios intangibilidad, inseparabilidad, variabilidad y caducidad se hace
necesario afadir variables adicionales a la mezcla de marketing, tales como:

Personas, Evidencia Fisica y Procesos.

Los tres nuevos elementos de la mezcla de marketing se incluyen en la
mezcla de marketing como elementos independientes debido a que se
encuentran bajo el control de la empresa y cualquiera de ellos o todos
pueden actuar sobre la decisiéon inicial del cliente para adquirir el servicio, asi
como sobre el nivel de satisfaccion del cliente vy la decision de volver a

comprar.
1.4.1 PRODUCTO

Segun Kotler y Armstrong (2011), se entiende por producto “cualquier cosa que
se puede ofrecer a un mercado para su atencion, adquisicion, usos, 0

consumo, y que podria satisfacer un deseo o una necesidad”.

Al planear la oferta de mercado o producto, se debe pensar en cinco niveles de

producto:

» Producto Basico: es el nivel elemental de beneficio que el cliente en

realidad adquiere.

» Producto Genérico: es una version basica del producto.



15

» Producto Esperado.- es un conjunto de atributos y condiciones que por
lo general los clientes esperan y convienen cuando adquieren el

producto.

» Producto Aumentado.- incluye servicios y beneficios adicionales que

distinguen la oferta de la empresa de la competencia

Los conceptos anteriores son de utilidad porque proporcionan un primer
acercamiento a éste elemento de la mezcla de marketing, pero se hace
necesario hacer una mencién respecto al tipo de productos que comercializan
las empresas de seguros de personas, los cuales se denominan “productos no
buscados”, entendiéndose por tales productos que el consumidor no conoce, 0

que conoce pero normalmente no piensa comprar.

En este tipo de productos la mayoria de las innovaciones importantes no se
buscan hasta que el consumidor tiene conocimiento de ellas gracias a la

publicidad.
1.4.2 PRECIO

Existen multiples definiciones y concepciones respecto al precio, que es
entendido como la “cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio,
o la suma de los valores que los consumidores dan a cambio de los beneficios

de tener o usar el producto o servicio” (Kotler y Armstrong, 2011).

Una vez definido lo que es el precio, es preciso referirse a las decisiones sobre
esta variable, las que son de una importancia vital en la estrategia de
marketing. Las caracteristicas de los servicios pueden influir en la fijacion de

precios en los mercados de servicios.

La influencia de estas caracteristicas varia de acuerdo con el tipo de servicio y
la situacién del mercado que se esté considerando. Sin embargo, constituyen
un factor adicional cuando se examinan las principales fuerzas tradicionales

que influyen en los precios: costos, competencia y demanda.
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1.43 PLAZA

La plaza esta referida al canal de distribucion que adoptan las empresas,
concibiéndose a este como “el medio por el cual se desplazan bienes o
servicios de los productores a los consumidores, y salva importantes brechas
de tiempo, lugar y posesion que separan los bienes y servicios de quienes los

usaran’.

La plaza es un elemento de la mezcla de marketing, que ha recibido poca
atencion en lo referente a servicios debido a que siempre se ha tratado como

algo relativo al movimiento de unidades fisicas.

La generalizacion usual que se hace sobre distribucion de los servicios, es que
la venta directa es el método mas frecuente y que los canales son cortos. La
venta directa ciertamente es frecuente en algunos mercados de servicios, pero
muchos canales de servicios contienen uno o mas intermediarios. Seria
incorrecto decir que la venta directa es el Unico método de distribucion en los

mercados de servicios.
1.4.4 PROMOCION Y COMUNICACION

La combinacion de promociéon y comunicacion de marketing, llamada también
mezcla de comunicacion, consta de cinco instrumentos principales, de acuerdo
a Bitner (2008):

» Publicidad: Cualquier forma pagada de representacion no personal y

promocién de ideas, bienes o servicios por un patrocinador identificado.

» Marketing Directo: Uso de correo, teléfono y otras herramientas de
contacto no personal para comunicarse con clientes o prospectos

especificos o solicitar respuesta de los mismos

» Promocién de Ventas: Incentivos a corto plazo para fomentar que se

pruebe o compre un producto o servicio.
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» Relaciones Publicas y Publicidad: Una variedad de programas
disefiados para promover y/o proteger la imagen de la compafia o sus

productos individuales.

» Venta Personal: Interaccion en persona con uno o mas prospectos de

compradores para el propésito de la realizacidon de la venta.

Los propositos generales de la comunicacion en el marketing de servicios son
para crear conciencia e interés en el servicio y en la organizacion de servicio,
para diferenciar la oferta de servicio de la competencia, para comunicar y
representar los beneficios de los servicios disponibles y/o persuadir a los
clientes para que compren o usen el servicio. En general el proposito de
cualquier esfuerzo promocional es vender el servicio a través de informacion,

persuasion y recuerdo.
1.45 PERSONAS

Segun Zeithaml (2009), esta variable puede ser definida de la siguiente
manera: Todos los actores humanos que juegan un papel en la entrega del
servicios y que influyen en las percepciones del comprador, a saber: el
personal de la compafiia, el cliente y los otros clientes que se encuentran en el

ambiente del servicio.

Todas las personas que participan en la prestacion del servicio transmiten

ciertos mensajes al cliente en relacion con la naturaleza del servicio.

Por ello, la forma en que estas personas se visten, su apariencia fisica, lo
mismo que sus actitudes y comportamientos influyen conjuntamente sobre las
percepciones del cliente acerca del servicio. Por ende el prestador del servicio

o la persona de contacto es muy importante.
1.4.6 EVIDENCIA FISICA

Segun Zethaml (2009), la variable evidencia fisica se refiere al “ambiente en el

gue se entrega el servicio y en el cual interactian la empresa y el cliente, asi



18

como cualquier componente tangible que facilite el desempefio o la

comunicacion del servicio”.

La evidencia fisica del servicio incorpora todas las representaciones tangibles,
entre ellas folletos, membretes, tarjetas de presentacién, formatos de reporte,
sefializacion y equipo. En algunos casos se incluyen las instalaciones fisicas en
las que se ofrece el servicio, es decir, el ambiente del servicio, por ejemplo las
oficinas de una sucursal bancaria. Los elementos de la evidencia fisica
constituyen excelentes oportunidades para que la empresa transmita mensajes
consistentes y solidos en relacion con el propdsito de la organizacion, los

segmentos del mercado que pretende y la naturaleza del servicio.
1.4.7 PROCESOS

La variable procesos es una de las mas importantes de la mezcla de marketing
de servicios, se refiere a: todos los procedimientos, los mecanismos y el flujo
de las actividades necesarias para la prestacion del servicio, es decir, la

realizacion del servicio y los sistemas de operacion.

Cada uno de los pasos de la prestacion o del flujo operacional, del servicio que
experimenta el cliente, proporcionard evidencias para juzgar el servicio.
Algunos servicios son muy complejos y el cliente debe seguir una extensa serie
de complicadas acciones para completar el proceso y por otro lado existen

servicios cuyo flujo de actividades es sencillo.
1.5 ESTRATEGIA DE MARKETING

Segun Kotler - Armstrong (2011), es la légica de mercadotecnia con el que las
unidades de negocios esperan alcanzar sus objetivos de mercadotecnia, y
cosiste en estrategias especificas para mercados meta, posicionamiento, la

mezcla de mercadotecnia y los niveles de gastos en mercadotecnia.

Para Bitner (2008) “la estrategia es un arte, un conjunto de reglas que permiten
dominar al adversario, es la habilidad de lograr un objetivo con el menor

namero de pérdidas posibles.
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Las anteriores definiciones se llegan a coordinar y complementar, todas
hablan del hecho de que una estrategia se dirige a lograr los objetivos de la
empresa, con una secuencia logica, la estrategia por tanto, se enfoca a la

globalidad de la empresa con acciones a largo plazo.

Consiguientemente se determina qué estrategia es: “El proceso sistematico
que permite el logro de objetivos, con un andlisis de la empresa en relacion con
su medio, determinando dénde y como se quiere llegar a una meta,
considerando una depuracidbn en programas especificos, planificada en
armonia con la imagen de la empresa, y acorde a la coyuntura del mercado

objetivo y la del servicio”
1.6 POSICIONAMIENTO DE MERCADO

Segun Kotler - Armstrong (2011) establece que el posicionamiento en el
mercado de un producto o servicio es la imagen que este proyecta en relacién
a los productos o servicios de la competencia y con otros comercializados por
la misma compafia, los cuales son: Posicionamiento en relacion a un
competidor, posicionamiento en relacién con las caracteristicas del producto,
posicionamiento en relacién a las necesidades que satisfacen o los beneficios

gue ofrecen, posicionamiento por precio y calidad.
1.7 DEFINICION DE CLIENTE

Un cliente es aquella persona que recibe cierto servicio o bien, a cambio de
alguna compensacion monetaria o cualquier otro objeto de valor. La palabra

proviene del latin cliens.

Segun Evans — Linsay (2008) un cliente puede ser catalogado en dos
categorias principales: como cliente final, que es el que adquiere el producto
por el simple deseo de poseerlo y utilizarlo, o0 como cliente intermedio, que es
el que compra el producto con el fin de volverlo a vender para obtener una

ganancia.
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1.7.1 EXPECTATIVAS DEL CLIENTE EXTERNO

El Cliente, de acuerdo a Evans — Linsay (2008) es “el que compra o consigue el
producto” y el Consumidor es quien “usa o dispone finalmente” el “producto en
cuestion”. El Cliente puede no ser el consumidor de acuerdo a determinadas
circunstancias, por ejemplo el hombre que compra a su esposa un producto de
higiene femenina no es el consumidor, pero el cliente que compra una
hamburguesa en Mc. Donalds para su consumo si esta cumpliendo su rol de

disposicion del producto.

Por tanto el cliente puede asumir o no el rol de consumidor, pero
necesariamente es quien abona un pago por adquirir un determinado bien o
servicio para satisfacer una necesidad surgida por las circunstancias

adecuadas.

El Cliente Externo es, por tanto, la razén de ser de los esfuerzos
organizacionales, es el centro de cada actividad surgida desde la deteccion de
la necesidad, el disefio y produccion del bien/servicio, las actividades de
marketing tendientes a comercializarlo y el acto final de intercambio con la
participacion de un representante de la empresa y el comprador. Si se cumplen
adecuadamente los acuerdos establecidos entre las partes y la atencion es la
adecuada se lograra el objetivo de establecer una relacién de fidelidad cliente —
organizacién; en caso contrario se estara generando todo un proceso de
caracter negativo que afectara a la empresa con desagradables

consecuencias.

Lo adecuado en la relacion entre el cliente interno y el cliente externo es
establecer una relacién de ganar — ganar, sin perjudicar de ninguna forma el

futuro econémico de la empresa,

De acuerdo a Kotler y Armstrong (2011) la satisfaccion del cliente es un paso
previo a la fidelizacidon pues “la satisfaccién del cliente mide lo bien que se
alcanzan las expectativas del cliente” y la fidelidad “mide el grado de posibilidad
de que un cliente regrese”. Si un cliente obtiene un 90% de satisfaccion de sus
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expectativas la posibilidad de que regrese serd extremadamente alta. Aun asi
no necesariamente se retendra a todos los clientes todo el tiempo, la influencia
que ejercen factores externos (nivel econémico, cercania, mudanza a otras
zonas, mejores ofertas, etc.) perjudicara la retencion de los clientes, pero el
hecho de ofrecer siempre un excelente producto/servicio permite contar con un

buen nimero de confiables clientes/usuarios
1.8 ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER

Este modelo planteado por Porter segun Thompson — Strickland (2009),
permite analizar a profundidad las fuerzas del sector que dan lugar a la
intensidad competitiva, la cual se puede entender como la intensidad de la
competencia en un sector industrial no es resultado ni de la coincidencia ni de
la mala suerte, mas bien la competencia en un sector industrial tiene sus
raices en su estructura econOmica fundamental y va méas alld del
comportamiento de los competidores actuales, por lo tanto este analisis
competitivo de la industria y de la empresa busca determinar los factores que
definen la rentabilidad deseada a largo plazo, asi poder identificar vy

caracterizar a los competidores mas potenciales del sector.

La situacion de la competencia en un sector industrial depende de cinco

fuerzas competitivas basicas, que se presentan en la siguiente imagen:
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IMAGEN N° 1 LAS CINCO FUERZAS COMPETITIVAS DE UNA EMPRESA

5 Fuerzas de Porter

Amenaza de
nuevos
competidores

|

Poder de Rivalidad y Poder
negociacionde -~ competenciadel -~ negociacién de

los proveedores iw g— los clientes

Amenaza de
nuevos
productos/
servicios

Fuente: Thompson, Strickland, 2009

Para Michael Porter, los clientes, proveedores, sustitutos y competidores
potenciales son todos competidores” para las empresas en un sector industrial
y pueden ser de mayor o menor importancia, dependiendo de las

circunstancias particulares.

Las cinco fuerzas competitivas — nuevos ingresos, amenaza de sustitucion,
poder de negociacion de los compradores, poder de negociador de los
proveedores y la rivalidad entre los competidores actuales — refleja el hecho de
que la competencia en un sector industrial va mas alla de los simples

competidores.

El modelo de las cinco fuerzas, es sumamente Util para diagnosticar de manera
sistematica las principales presiones competitivas en un mercado y para

evaluar cuan fuerte e importante es cada una.
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1.8.1 AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES.

Las empresas que ingresan en un mercado aportan una nueva capacidad de
produccion, el deseo de establecer un lugar seguro en el mercado y a veces
recursos importantes para competir. La gravedad de la amenaza del ingreso a

un mercado en particular puede ser definida de la siguiente manera:

La amenaza de ingreso en un sector industrial depende de las barreras para el
ingreso gque estén presentes, aunadas a la reacciéon de los competidores
existentes que debe esperar el que ingresa. Si las barreras son altas y/o el
recién llegado puede esperar una viva represalia por parte de los competidores
establecidos, la amenaza de ingreso es baja.

1.8.2 RIVALIDAD ENTRE LAS EMPRESAS EXISTENTES.

Se debe determinar las posiciones que ocupan en el mercado las compafias
que compiten entre si, la rivalidad se presenta porque: uno o mas de los
competidores sienten la presion o ven la oportunidad de mejorar su posicién
competitiva 0 incrementar sus niveles de participacion en el mercado en la
mayor parte de los sectores industriales los movimientos competitivos de una
empresa tienen efectos observables sobre sus competidores y asi se pueden
incitar las represalias o los esfuerzos para contrarrestar el movimiento es decir

las empresas son mutuamente dependientes.

La rivalidad entre los competidores existentes en el sector industrial da origen a
manipular su posicién utilizando tacticas como la competencia en precios,
batallas publicitarias, introduccion de nuevos productos e incrementos en el

servicio al cliente.
1.8.3 AMENAZA DE LOS PRODUCTOS SUSTITUTOS

Con frecuencia, las compafiias de una industria se encuentran en estrecha
competencia con compariias de otra industria debido a que sus productos son

buenos sustitutos, por tanto se puede definir que todas las empresas en un
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sector industrial estdn compitiendo en un sentido general con empresas que

producen articulos sustitutos.

Los productos sustitutos limitan los rendimientos potenciales de un sector
industrial colocando un tope sobre los precios que las empresas en la industria
pueden cargar rentablemente cuanto mas atractivo sea el desempefio de
precios alternativos ofrecidos por los sustitutos mas firme sera la represion de

las utilidades en el sector industrial.

Los sustitutos no solo limitan las utilidades en tiempos normales, sino que
también reducen la bonanza que un sector industrial puede cosechar en
tiempos de auge, por lo tanto constituye una amenaza para el sector, si cubren

las mismas necesidades a un precio menor, con rendimiento y calidad superior.
1.8.4 PODER DE NEGOCIANCIO DE PROVEEDORES

Los proveedores pueden ejercer poder de negociacion sobre los que participan
en un sector industrial amenazando con elevar los precios o reducir la calidad
de los productos o servicios. Los proveedores poderosos pueden asi exprimir
los beneficios de un sector industrial incapaz de repercutir los aumentos de

COSto con Sus propios precios.

La capacidad de negociacion de los proveedores depende de las
caracteristicas del sector, tales como el numero de proveedores, volumen de
compra, organizacion, su importancia en la cadena de valor o su concentracion.
Asimismo, sera determinante si los insumos que suministran a la empresa son

fundamentales para su funcionamiento, como también los costos.
1.8.5 PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES

Los compradores compiten en el sector industrial forzando la baja de precios,
negociando por una calidad superior 0 mas servicios y haciendo que los
competidores compitan entre ellos, todo a expensas de lo rentable de la

industria.
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El poder de cada uno de los grupos importantes de compradores en el sector
industrial depende de varias caracteristicas de su situacion de mercado y de la
importancia relativa de sus compras al sector en comparacion con el total de

Sus ventas.

Los consumidores pueden tener un cierto poder de negociacion cuando estan
muy concentrados, asociados en grupos o cuando compran cantidades muy
importantes de los productos ofrecidos por la empresa. Cuando mayor sea el
namero de consumidores y mayor sea las cantidades que compren, mayor sera

su poder de negociacion con los vendedores.

Cualquiera sea la industria, lo usual es que los clientes siempre tengan mayor

poder de negociacion frente a los vendedores.
1.9 ANALISIS PEST

Segun Hill - Jones (2008), el andlisis PEST es una herramienta de gran utilidad
para comprender el crecimiento o declive de un mercado, y en consecuencia, la

posicion, potencial y la direccion de un negocio.

Es una herramienta de medicion, que permite conocer los grandes cambios y
tendencias del macro-entorno, que pueden ser oportunidades o amenazas para
el negocio que se quiere emprender, los aspectos politico, econémico, social y
tecnologico pueden tocar el plan de negocios de manera directa o indirecta por
lo que es necesario saber anticipadamente el impacto de cada uno de ellas

tendrd sobre el servicio.

Las oportunidades organizacionales se encuentran en aquellas areas que
podrian generar muy altos desempefios. Las amenazas organizacionales estan
en aquellas areas donde la empresa encuentra dificultad para alcanzar altos

niveles de desempefio.

Se deben considerar los siguientes factores:
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1.9.1 FACTORES ECONOMICOS

Aquellos relacionados con el comportamiento de la economia, tanto a nivel
nacional como internacional: indice de crecimiento, inflacion, devaluacion,
ingresos per capita, ingreso, PIB, comportamiento de la economia

internacional.
1.9.2 FACTORES POLITICOS

Aquellos que se refieren al uso o migracion del poder. Datos de Gobierno a
nivel internacional, nacional, departamental o local, (acuerdos internacionales,
normas, leyes, implementos); de los 6érganos de representacion (Senado,
camara, asamblea, consejos estatales); otros agentes del gobierno que puedan

afectar a la empresa o unidad estratégica de negocio.
1.9.3 FACTORES SOCIALES

Los que afectan el modo de vivir de la gente, incluso sus valores (Educacion,

salud, empleo, seguridad, creencias, cultura, etc.).
1.9.4 FACTORES TECNOLOGICOS.

Aquello referido al uso de tecnologia, incluye, quipo, maquinaria que utilizan las
empresas para producir bienes y servicios, ademas que las empresas no
deben estar al margen sobre la innovacién en las TIC (tecnologias de la

comunicacion), utilizando la misma como un mecanismo de estrategia.
1.10 MATRIZ FODA

Segun Thompson — Strickland, (2009), el analisis FODA consiste en evaluar los
puntos fuertes y deébiles internos de una compafia y sus oportunidades y
amenazas externas. Es una herramienta de facil uso para obtener una rapida
vision general de la situacidon estratégica de una compafiia. El analisis FODA
subestima el punto basico de que la estrategia debe lograr un buen ajuste entre
la capacidad interna de una oportunidad (sus puntos fuertes y deébiles) y su

situacion externa (reflejada en parte por sus oportunidades y amenazas).
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CUADRO N° 1 MATRIZ FODA

Puntos débiles internos

Puntos fuertes internos potenciales .
potenciales

Enumerar fortaleza Enumerar debilidades

Oportunidades externas

potenciales Amenazas externas potenciales

Enumerar oportunidades Enumerar amenazas

Fuente: Thompson, Strickland, 2009

Este tipo de analisis es de gran importancia, puesto que permite a los
decidores contar con una vision general respecto a la situacion de la empresa
en un determinado momento, proporcionando informacién no solo referida al
ambiente interno sino sobre todo al ambiente externo a través de las amenazas

y oportunidades.
1.10.1 IDENTIFICACION DE LOS PUNTOS FUERTES Y DEBILES.

Con relacion a las fortalezas y debilidades de la empresa, estas pueden ser
definidas como siguen: un punto fuerte es algo que la compafiia puede hacer
bien o una caracteristica que le proporciona una capacidad importante; puede
consistir en una habilidad, capacidad, recurso valioso, capacidad competitiva
de la organizacién o un logro que da a la compafiia una situacion favorable en

el mercado.

Un punto débil es algo que hace falta a la compafia o que ésta hace mal (en
comparacion con otras) o bien una condicion que la coloca en situacion
desfavorable. Un punto débil puede hacer que una compafiia sea
competitivamente vulnerable o no, dependiendo de la importancia de este

factor en la batalla competitiva
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Las empresas deben aprovechar los puntos fuertes o fortalezas y tratar de
superar sus debilidades con el objetivo de encontrarse en una buena posicion

competitiva respecto a los principales competidores.
1.10.2 IDENTIFICACION DE LAS OPORTUNIDADES Y AMENAZAS.

Con relacién a las oportunidades y amenazas de la empresa, estas pueden ser
definidas como sigue: las oportunidades industriales mas relevantes para una
compafia son aquellas que ofrecen importantes vias de crecimiento y aquellas
en las cuales una compafia tiene el mayor potencial para lograr una ventaja

competitiva.

Las amenazas son los eventos, hechos o tendencias en el entorno de una
empresa que inhiben, limitan o dificultan su desarrollo operativo. Las amenazas
pueden provenir del surgimiento de tecnologias mas baratas, de la introduccion

de nuevos y mejores productos por parte de los rivales, etc.

Las empresas se enfrentan continuamente a amenazas y pueden aprovechar
las oportunidades del entorno, esto depende de la capacidad gerencial de los
directivos asi como de un conocimiento adecuado del sector competitivo en

que se desenvuelve.
1.11 INSTRUMENTOS FINANCIEROS DE PLAN DE NEGOCIOS
1.11.1 ESTADO DE RESULTADOS

Segun Chain (2012) en contabilidad, el estado de resultados, estado de
rendimiento econémico o estado de pérdidas y ganancias, es un estado
financiero que muestra ordenada y detalladamente la forma de como se obtuvo

el resultado del ejercicio durante un periodo determinado.

El estado financiero es cerrado, abarca un periodo durante el cual deben
identificarse perfectamente los costos y gastos que dieron origen al ingreso del
mismo. Por lo tanto debe aplicarse perfectamente al principio del periodo
contable para que la informacién que presenta sea util y confiable para la toma

de decisiones.


http://es.wikipedia.org/wiki/Contabilidad
http://es.wikipedia.org/wiki/Estados_financieros
http://es.wikipedia.org/wiki/Estados_financieros
http://es.wikipedia.org/wiki/Ingreso
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Es un documento de obligada creacion por parte de las empresas, junto con la
memoria y el balance. Consiste en desglosar, los gastos e ingresos en distintas

categorias y obtener el resultado, antes y después de impuestos.

1.11.2 FLUJO DE CAJA

Segun Chain (2012), los flujos de caja son las variaciones de entradas y salidas

de caja o efectivo, en un periodo dado para una empresa.

El flujo de caja es la acumulacién neta de activos liquidos en un periodo
determinado y, por lo tanto, constituye un indicador importante de la liquidez de
una empresa. El flujo de caja se analiza a través del Estado de Flujo de Caja.

El objetivo del estado de flujo de caja es proveer informacion relevante sobre
los ingresos y egresos de efectivo de una empresa durante un periodo de

tiempo. Es un estado financiero dinamico y acumulativo.

La informacién que contiene un flujo de caja, ayuda a los inversionistas,

administradores, acreedores y otros a:

v' Evaluar la capacidad de una empresa para generar flujos de efectivo
positivos.

v Evaluar la capacidad de una empresa para cumplir con sus obligaciones
contraidas y repartir utilidades en efectivo.

v' Facilitar la determinacibn de las necesidades de financiamiento
Identificar aquellas partidas que explican la diferencia entre el resultado
neto contable y el flujo de efectivo relacionado con actividades
operacionales.

v' Conocer los efectos que producen, en la posiciéon financiera de la
empresa, las actividades de financiamiento e inversiéon que involucran
efectivo y de aquellas que no lo involucran Facilitar la gestion interna de
la medicion y control presupuestario del efectivo de la empresa.


http://es.wikipedia.org/wiki/Empresa
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Memoria_(empresa)&action=edit&redlink=1
http://es.wikipedia.org/wiki/Balance_(contabilidad)
http://es.wikipedia.org/wiki/Gasto
http://es.wikipedia.org/wiki/Ingreso
http://es.wikipedia.org/wiki/Resultado_contable
http://es.wikipedia.org/wiki/Impuesto
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CAPITULO Il

DESCRIPCION DE LA EMPRESA, ANALISIS DEL ENTORNO Y AMBIENTE
COMPETITIVO

2.1 DESCRIPCION DE LA EMPRESA.

El servicio de transporte escolar es una tendencia que va adquiriendo
importancia en el diario vivir de las personas a nivel mundial, con el objetivo de
mejorar la calidad de vida de las familias y contribuir en el ahorro de tiempo a

los padres, debido a las grandes distancias que existen en las ciudades.

Dicho servicio consiste en trasladar a estudiantes desde su domicilio o alguna
parada preestablecida hasta su establecimiento educativo. Este servicio esta
dirigido para alumnos de nivel primario 0 secundario, de escuelas publicas o
privadas, mediante la utilizacién de autobuses, generalmente pintados de color
amarillo o naranja, acompafiados de medidas de seguridad muy puntuales y un
supervisor que asistira en el traslado.

En el pais existen escasas empresas legalmente constituidas que se dedican a
esta labor y paralelas a estas existen personas que lo hacen de manera
informal, las mismas que se encuentran concentradas en las ciudades
troncales, asi como La Paz, Cochabamba y Santa Cruz. También existen
establecimientos educativos que cuentan con sus propios vehiculos para

trasladar a sus estudiantes.

El presente Plan de Negocio proyecta establecer una empresa de servicio de
transporte escolar, orientado hacia los ciudadanos sucrenses que tengan hijos

estudiando en establecimientos educativos privados.

La empresa estara legalmente constituida y brindara un servicio claramente
diferenciable ante la competencia, donde primaran factores como la seguridad,
comodidad y responsabilidad. Dicho transporte engloba el traslado de los

estudiantes desde su domicilio o parada preestablecida hasta su colegio y
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viceversa, estableciendo rutas estratégicas de traslado, contando con personal
competente y calificado.

2.1.1 MISION

Brindar un servicio de transporte escolar de manera eficaz, donde prime la
seguridad y puntualidad, mediante el uso de vehiculos sofisticados y un equipo
humano altamente capacitado, contribuyendo de esta forma a mejorar la

calidad de vida de las familias sucrenses.
2.1.2 VISION

Ser la empresa lider, modelo y reconocida en el servicio de transporte escolar
en la ciudad de Sucre, brindando un servicio con calidez humana, seguridad y

tecnologia de punta, con miras al crecimiento y participacion en el sur del Pais.
2.1.3 VALORES

El accionar de la Empresa al brindar el servicio, se encaminara en funcioén a los

siguientes valores:

- Responsabilidad
- Puntualidad
- Honestidad
- Cordialidad

- Compromiso
2.2 MARCO CONTEXTUAL (DIAGNOSTICO SITUACIONAL)

Antes de describir cada uno de los componentes del macro-entorno es
conveniente definir que siempre existen fuerzas en el entorno que repercuten
en todas las unidades econdmicas que conforman un sector empresarial.
Normalmente estas fuerzas no son controlables por la empresa aunque pueden

de alguna manera ser influenciadas por el accionar de las mismas.
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Para poder tener un correcto desarrollo de la investigacion, se analizo el
entorno de la empresa para poder identificar factores que podrian influir a la

hora de poner en marcha la nueva idea de negocio.

Se realizd el andlisis PEST, es decir un analisis politico, econémico, social y

cultural y a continuacion se presenta un breve resumen del mismo:
2.2.1 ANALISIS POLITICO Y LEGAL

Como toda empresa nueva, es necesario cumplir con las diferentes normas y
procedimientos regulatorios, basados en la Constitucién Politica del Estado,
Cédigo de Comercio, Normas Tributarias y otras regulaciones y disposiciones
Municipales.

Segun la caracteristica de la nueva empresa, la misma se enmarcara en la Ley
General de Transporte, Cdédigo de Transito, ademas de suscribirse a la
Fundacion para el Desarrollo Empresarial (FUNDEMPRESA), se obtendra el
namero de identificacion tributaria (NIT), y facturara acorde a las disposiciones

de Servicio Impuestos Nacionales (SIN).

Lastimosamente las normas impositivas desfavorecen a los nuevos
emprendimientos, estimulando arduamente al comercio informal y por lo tanto a
la evasion fiscal, que junto con la burocracia que demanda una gran cantidad
de trdmites, sobre todo para la creacion de empresas nuevas y negocios en el

pais, se constituyen en factores adversos a la inversion privada.

La situacién politica local y nacional se encuentra muy delicada e inestable,
porque existen constantes conflictos sociales y reivindicaciones regionales,
donde las primeras herramientas de protesta que utilizan son los blogueos, y
marchas en las calles, situacién que afecta directamente a la idea de negocio

gue se desea emprender.

2211 FORMA LEGAL DE LA EMPRESA

En cuanto a la forma juridica que originara la empresa, esta sera de tipo

Sociedad de Responsabilidad Limitada (S.R.L.), sus representantes legales
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seran los socios que aporten fondos econdmicos para la generacion y puesta
en marcha de la empresa, independientemente del crédito financiero que se
pueda contraer. Dado que este tipo de forma juridica responsabiliza a sus
socios so6lo con el aporte del patrimonio declarado y aportado a la organizacion,
constituyendo bajo criterio personal de la manera mas amigable y accesible de
iniciar una actividad mercantil, protegiendo el patrimonio personal de cada

socio involucrado.
2.2.2 ANALISIS ECONOMICO

Es importante considerar y analizar los factores econémicos en el que se
desarrolla el sector de los servicios, los mismos que proporcionan informacion
sobre caracteristicas que obstaculizan o que fortalecen la idea de negocio. Este
analisis respaldara y guiara en la toma de decisiones, respecto a la inversion,

gue se pretende realizar.

Crecimiento de la Economia.- El crecimiento de la economia boliviana llego a
6.49%, porcentaje superior a la prevision del 5.7% estimado para el mismo afio,
segun los datos de la Tasa Interanual del indice Global de Actividad Econémica
(IGAE).1.Segun el (IGAE) muestra que este crecimiento se da gracias al
impulso de la produccién (10.79%), industria manufacturera (6.45%), comercio

(4.25%) y un (3.03%) entre otros sectores.

PIB.- El Instituto Nacional de Estadistica, hasta el afio 2013 establecié que el
PIB registré un crecimiento de 6.78% siendo la tasa de registrada mas alta en
los ultimos 25 afios (1989 — 2013), lamentablemente el Producto Interno Bruto
de Chuquisaca ha ido perdiendo protagonismo en el escenario econémico y
productivo nacional, una muestra clara de ello es que en la gestién 2007,

Chuquisaca participé en el PIB Nacional con un 4.74% frente al 7.1% en 1988.

El PIB per capita es una amenaza para los bolivianos que no perciben un
salario razonable, por consiguiente reduce el poder adquisitivo, pero vale la

pena resaltar que cada afio va aumentando el ingreso por personas, segun el

1 periddico de Circulacién Nacional La Razén 2014.
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INE (Instituto Nacional de Estadistica), para el 2013 el Estado Plurinacional de
Bolivia asciende con un PIB per cépita de Bs 17.261 equivalentes a $us 2.480
y segun el Ministerio de Economia y Finanzas para el 2014 cerr6 con $us 3000
por persona; el PIB per capita en el departamento de Chuquisaca asciende
para el 2013 a Bs 12.773 equivalentes a $us 1.835.

Inflacion.- Segun el FMI (Fondo Monetario Internacional) el 2014 Bolivia
registra una tasa de inflacion de 5.50% la cifra es inferior a la registrada en el
2013 (6.48%). Sin embargo el dato oficial del INE es cuestionado por
economistas, quienes aseguran que la inflacion real es del 9.4%; este indicador
es de gran relevancia pero negativo para los consumidores como para las
empresas que ofrecen diferentes productos y/o servicios, debido a que esta
alza de precios de los insumos repercute en la produccidén o en su caso en la

prestacion de servicios.

Desempleo.- De acuerdo a los datos del Censo de Poblacion y Vivienda 2012,
el departamento de Chuquisaca tiene 576.153 habitantes, lo que implicé un
incremento poblacional de 8,4% en comparacion al Censo 2001. El crecimiento
poblacional para toda Bolivia fue de 21,2%; este bajo aumento en el niumero
poblacional con respecto al total nacional se atribuye a la migracién y al poco
desarrollo econémico y productivo que ha tenido el departamento en los ultimos

anos.

A pesar de que el mercado laboral en el pais ibérico estd muy saturado porque
existen miles de migrantes no solo bolivianos sino provenientes de varios
paises latinoamericanos y de los continentes asiatico y africano, que van en
busca de nuevas perspectivas laborales, en los afios 2006 y 2007 fueron
muchos los chuquisaquefios y los bolivianos en general quienes migraron hacia

Espafia.
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CUADRO N° 2 NUMERO DE PASAPORTES EXPEDIDOS EN LA CIUDAD DE
SUCRE

MIGRANTES NlNJMERO DE PNASAPORTE§
ANO 2006 |ANO 2007 |ANO 2013
Hombres 2.486 1.235 410
Mujeres 3.202 1.822 377
Menores de 18 afios 668 627 100
TOTAL 6.356 3.684 887

Fuente: Direccién Distrital de Migracion Sucre.

Se debe hacer notar que las cifras de migracion disminuyeron a lo largo de los
afios, en 2012 un porcentaje no determinado de bolivianos residentes en
Europa retornaron al pais a causa de la crisis financiera mundial, es asi que la
migracion bajo estrepitosamente para 2013 en 86%, causando ello que exista
mas desempleo en la ciudad de Sucre, por la sobre oferta laboral existente en
la actualidad.

De acuerdo con la informacion proporcionado por la Camara de Industria y
Comercio (CAINCO), el 80% de la Poblacion Econémicamente Activa de Sucre
ve dificultoso encontrar fuentes de empleo, en tanto un 62% a su vez, ve
dificultoso emprender un negocio. Actualmente, del total de la Poblacién
Econdmicamente Activa en Chuquisaca que segun el Censo Nacional de
Poblacion y Vivienda 2012, es de 343.785 personas, se estima que solo un
24% se encuentra en un empleo formal, aportando para su jubilacion y su
seguro de salud, mientras que un 76% esta sumergido en la informalidad, en

un trabajo que no promueve un respaldo para su subsistencia a futuro.

Estos indicadores, muestran que la situacion econémica en la ciudad de Sucre,
no esta del todo favorable, siendo que los motores principales de la ciudad,
estan compuestos por escasas empresas privadas, que lograron un

posicionamiento con arduos afios de trabajo.

2.2.3 ANALISIS SOCIAL - CULTURAL

Bolivia es sin duda una nacion con una gran diversidad de culturas distribuidas

por todo el territorio nacional, lo que permite ser un pais muy rico en este
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aspecto. Los valores, costumbres y actitudes son factores que influyen en las
decisiones que tomarad cada boliviano, lo mismo ocurre con relacion al

momento de elegir un determinado producto o servicio.

Los factores sociales son de mucha relevancia, los mismos influyen en el
desarrollo del pais, algunas politicas y grupos sociales, amenazan el desarrollo
del mismo, poniendo trabas a la inversion privada. Bolivia con todos sus
departamentos se caracterizan por los diferentes conflictos suscitados en cada
ciudad, tomando como ejemplo los bloqueos y paros, por diferentes demandas,
que paralizan las actividades o causan malestares a los ciudadanos e influyen
en pérdidas econdmicas para distintos sectores del pais.

En la ciudad de Sucre profundizando sobre el caracter de las personas se
puede establecer que la mayor parte de la gente tienen un perfil conservador,
es decir de un escaso ritmo de evolucidon en cuanto a emprendimientos, la
gente es poco arriesgada a emprender ciertas oportunidades de negocios, por
este motivo son pocas la empresas que desarrollan ventajas competitivas,
donde la mayoria son empresas de caracter unipersonal y familiares, que
arriesgan e invierten en la ciudad con el fin de obtener rentabilidad y aportar al

desarrollo del departamento.

Las personas a través del transcurrir del tiempo buscan productos o servicios
que faciliten su diario vivir y permitan ahorrar tiempo; es por eso que invertir en
el descrito Plan de Negocio, seria ventajoso, ya que se enfoca en el segmento
de los padres de familia, que presentan algunas dificultades en cuanto al
traslado de sus hijos a sus establecimientos educativos y se muestra como una

idea novedosa.

Lamentablemente las personas involucradas en la prestacién de este servicio,
en su mayoria van perdiendo los valores y trato humano hacia los clientes,
ejemplo claro de los mismos se encuentran en los datos expuesto por el INE al
2013, donde son 1.911 casos de accidentes de transito, los que en su mayoria

estan relacionados con la imprudencia de los conductores.
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2.2.4 ANALISIS TECNOLOGICO.

La importancia de los factores tecnoldgicos en la industria cada vez se vuelven
mas imprescindibles, ya que depende mucho para el desarrollo de cada sector,
es decir que la tecnologia es un elemento fundamental y mas aun en el ambito

empresarial, favoreciendo a la creacion de ventajas competitivas.

Los cambios tecnolégicos casi siempre son positivos porque coadyuvan a tener
capacidad répida, efectiva y a menor costo, elevando la competitividad de las
empresas en relacion a la creacidbn de mayores volumenes de produccion,
ademas con una calidad que satisface las necesidades de los mercados

especificos.

En la region, la pequefia y mediana empresa no ha logrado todavia un
conocimiento actualizado y adecuado a cerca de la evolucién acelerada de la
tecnologia, estableciendo que algunas de las pocas empresas deciden invertir
en la misma, por otro lado otras empresas aun manejan maquinarias obsoletas,
exponiéndose estas Ultimas a un escenario de desventajas y amenazas
haciéndose cada vez menos competitivas a las exigencias que presenta el

mercado.

Para la idea de empresa el acceso a la tecnologia es considerablemente
amplio, debido a la presencia de tiendas que proveen vehiculos sofisticados y
de amplia variedad a nivel local como nacional, obviamente los mismos tendran

gue ajustarse a los requerimientos que exige el servicio.
2.3 LAS 5 FUERZAS COMPETITIVAS DE PORTER

2.3.1 AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES Y BARRERAS DE
ENTRADA

Al hablar de barreras de entradas se refiere a los requisitos minimos que debe

cumplir una empresa para poder ingresar a un determinado mercado.

Se considera que la principal barrera, ya sea para la empresa de servicio de

transporte escolar o cualquier iniciativa de emprendimiento, es la inversion
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inicial, debido a que establecerse en un nuevo mercado conlleva afrontar

riesgos que podrian definir si una empresa marcha o no.

Las politicas gubernamentales, entre ellas los Impuestos, tienden a ser los
factores mas importantes que pueden promover o restringir el acceso a nuevas

empresas al mercado.

Adentrandose al servicio de transporte como tal, la amenaza es permanente en
el cotidiano vivir, el uso de los vehiculos para el traslado, se ha vuelto una
necesidad, por lo que la empresa ya en el mercado, debera tener la capacidad
de ser creativa por ejemplo en el caso del excesivo congestionamiento
vehicular que se desarrolla en el Centro de la ciudad, para desarrollar
estrategias defensivas u ofensivas acorde a los requerimientos que asi lo exija
el mercado, para que de este modo se pueda mantener estable y actuar

satisfactoriamente.

Otro factor identificado es el precio del servicio, puesto que el mismo seria
relativamente alto en relacion a los precios con los que se maneja la
competencia, siendo este factor una barrera para competir en el mercado,
puesto que las tarifas son fijas por un determinado tiempo hasta que se
incrementa el precio de algun producto de la canasta familiar, o se produzca
algun acontecimiento donde los trabajadores de este sector se sientan
afectados negativamente, dando como Uunica alternativa de solucion el

incremento del precio.

Se establece por lo mencionado anteriormente que los competidores

potenciales y las barreras de entrada son_media-alta.
2.3.2 RIVALIDAD ENTRE EMPRESAS EXISTENTES

En la ciudad de Sucre no se cuenta con un servicio similar al que la empresa
desea implementar, por tanto no existe una competencia directa para la
empresa, ya que los servicios de transporte ofertados en la actualidad no

tienen las mismas caracteristicas y particularidades que el proyecto emergente
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brindara a los usuarios, constituyéndose estos en servicios sustitutos y que se

encuentran descritos en el acapite siguiente.
Por lo mencionado la rivalidad entre empresas es baja.
2.3.3 AMENAZA DE LOS PRODUCTOS SUSTITUTOS

La mayoria de las personas en la ciudad, de alguna manera u otra, usan y
usaran algun determinado servicio de transporte, para trasladarse de un lugar a

otro.

En la actualidad debido a que no se cuenta con una empresa que brinde el
servicio de forma especifica, encontrar un sustituto perfecto es dificil,
estableciendo como posibles sustitutos dentro del escenario del servicio de

trasporte escolar a los microbuses, radio movil, taxis y servicios de moto taxis.

Por lo que los competidores indirectos son relativamente muchos, los mismos
se hallan organizados bajo sindicatos, radio méviles o un su caso operan de

forma libre, como los taxis privados 0 moto taxis.

Entre los principales Sindicatos de Transporte urbano se encuentran: el
Sindicato de Micros “San Cristébal” y “Sucre”, donde las caracteristicas del
servicio que ofertan son de transportar pasajeros por toda la ciudad,
identificandose cada organizacion, por sus respectivas lineas, ya sea por letras
del abecedario o numeros. El precio del transporte es de Bs. 0,50 para

escolares/colegiales y de Bs. 1,50 para mayores.

Otros competidores son los Radio Taxis, los cuales son requeridos mediante
llamadas telefonicas, con las misma caracteristicas de transportar pasajeros
desde un punto de la cuidad a otro. Cabe citar que las empresas de radio movil
gue brindan sus servicios de transporte exclusivo a estudiantes son muy
escasas, ya que consideran que al brindar este servicio pierden clientes,
existiendo la posibilidad de llevar a mas personas por vehiculo en horas pico.

El precio del transporte oscila entre Bs. 5y Bs. 8, considerando las distancias.

La fuerza de los sustitutos para el transporte escolar es media-alta.
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2.3.4 PODER DE NEGOCIACION DE PROVEEDORES

Estableciendo que la clave para el funcionamiento del presente servicio, son
los vehiculos y sin necesidad de recurrir a mercados internacionales, el
mercado nacional y local, presenta una alta oferta de los mismos, donde existe
una amplia variedad de empresas organizadas que se dedican a esta labor, en
la cual se pueden elegir vehiculos en funcibn a marcas, precios, modelos, y

colores.

Al margen de estas empresas, existe la compra y venta de vehiculos usados,
los mismos que pueden llegar a ser una opcion, a la hora de adquirir los
vehiculos, ya que los mismos se encuentran en condiciones Optimas para su

uso.

Dicho escenario establece que el poder de negociacién de los proveedores es

bajo.
2.3.5 PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES

Si bien la mayoria de las personas en la ciudad de Sucre usan un determinado
servicio de transporte sea este publico o particular, también resulta un mercado
atractivo que este servicio empiece a ser diferenciado, donde el futuro cliente
pueda percibir y relacionar precio — calidad entre diversos servicios, por lo cual

la nueva empresa debera esmerarse en captar la lealtad de sus usuarios.

Constituyendo que los padres de familia, tutores u otra persona que tenga a su
cargo a ninos que asisten a un establecimiento educativo, los que son
trasladados regularmente en un determinado vehiculo, son personas con las
que la futura empresa debera negociar, se establece que el poder de

negociacion de los compradores para el presente Plan de Negocio es alta.

Se considera el poder de negociacion alto por parte de los compradores,
debido a la amplia cobertura del servicio publico actual, ya que elegir y utilizar

cualquier servicio es muy facil y esto representa una gran dificultad, por lo tanto
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la empresa deberd negociar con los padres de familia de modo que haya
conveniencias mutuas para las partes.

IMAGEN N° 2 ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

PROVEEDORES:
1. Oferta amplia de vehiculos
nuevos y usados.
BAJO

PODER DE NEGOCIACION DE

AMENAZA DE SUSTITUTOS:
1. Existencia de Servicio Publico
y Privado con caracteristicas
diferentes a las del proyecto
(micros, taxis, moto-taxis)
2. Precio relativamente bajos.
MEDIO - ALTO

Fuente: Elaboraciéon Propia
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CAPITULO 1l
INVESTIGACION DE MERCADO
3.1. DEFINICION DE LA POBLACION OBJETIVO

La perspectiva de implementacion del presente Plan de Negocio, esta

orientada a los establecimientos educativos urbanos de la ciudad de Sucre.

Debido a que la prestacion del servicio de trasporte escolar tendra un costo
adicional al gasto en educacion de las familias, el universo poblacional de la

investigacion se suscribe a los establecimientos educativos privados.

Para la determinacion de la Poblacion total del presente trabajo, se tomaron
como parametros: el total de estudiantes y total de establecimientos privados
de la ciudad de Sucre, como se muestra a continuacion:

CUADRO N° 3 POBLACION DE ESTUDIO

ESTABLECIMIENTOS EDUCATIVOS PRIVADOS
DISTRITO — SUCRE

N° DE ESTABLEMIENTOS N° ESTUDIANTES

35 Unidades Educativas 12.879
Fuente: Servicio Departamental de Educacion Chuquisaca (S.E.D.U.C.A)

De acuerdo a los datos, se establece que la poblacion total esta representada
por 12.879 alumnos, mediante los cuales se determind el tamafio de la
muestra, donde los encuestados fueron los padres de familia de los estudiantes

de los respectivos establecimientos educativos.

El levantamiento de los datos se realizé en todos los establecimiento, donde se
esper6 la presencia de los padres de familia en reuniones, acontecimientos,
horas civicas y una minoria en las puertas de los colegios aprovechando un

escaso momento para realizar las pruebas.

El tiempo utilizado en el estudio de mercado, es decir desde las entrevistas,

aplicacibn de las pruebas piloto, definicion de la boleta de encuesta,
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levantamiento de datos, asi como la recoleccion, tabulacién y andlisis de los

resultados, se realizaron en un tiempo aproximado de 7 semanas.
3.2. SELECCION DE LA TECNICA DE MUESTREO

Por ser una poblacion finita y tener una muestra representativa, se aplico el
muestreo probabilistico aleatorio simple, el mismo que selecciona de manera
justa a los miembros de la poblacion, donde cada uno tiene la posibilidad de

ser escogido.
3.3. DETERMINACION DEL TAMANO DE LA MUESTRA

La aplicacion de la féormula para poblaciones finitas, presenta dos parametros
importantes: entre estas, probabilidad de éxito y probabilidad de fracaso.

Los parametros nombrados se determinaron en forma previa a la aplicacion de
la encuesta, es decir, se realiz6 una prueba piloto (anexo 1) permitiendo
establecer los siguientes resultados: probabilidad de éxito (79%) y probabilidad
de fracaso (21%)

Se realizaron 38 encuestas piloto, que representa el 10% de la muestra que es
383. (Ver anexo 1)

FORMULA

Z2(N*P*Q)

E2(N-1)+Z2*P*Q
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CUADRO N° 4 DETERMINANTES DE LA POBLACION

DETALLE VALORES
Coeficiente del Nivel de Confianza (Z) 1.96
Probabilidad de no elegir a una persona 0.21
del marco muestral (Q)
Probabilidad de elegir a una persona del 0.79
marco muestral (P)
Margen de error Aceptable (E) 0.05
Numero de integrantes del marco muestral 12.879
(N)
Tamafio de la muestra (n) 250

Fuente: Elaboracion Propia

1.962 (12879 * 0.79 * 0.21)

0.052(12879 - 1) + 1.96%* 0.79 * 0.21

8208.06

32.20+0.64

n= 250

De la formula aplicada, se obtiene que la muestra
investigacion es de 250 familias con hijos en edad

educativas privadas.

representativa de la

escolar de unidades
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3.4. ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS.

3.4.1 NUMERO DE HIJOS EN EDAD ESCOLAR.

GRAFICO N° 1 NUMERO DE HIJOS EN EDAD ESCOLAR

40% /

30%

25%

20%

-
5% e
0%

1 Hijo 2 Hijos 3 Hijos 4 Hijos

Fuente: Elaboracién Propia

La variable analizada corresponde al niumero de hijos en edad escolar, segun
el grafico, se puede establecer que el promedio de hijos es de 1y 2, siendo los
porcentajes mas representativos 38% y 32%, seguido del 19% que tienen 3
hijos y finalmente el 11% tiene 4 hijos. Se puede advertir que el posible
mercado para el servicio de trasporte escolar, estaria conformado por las

familias que tiene 1 o 2 hijos.

3.4.4 NIVEL DE DIFULTAD, EN EL TRASLADO DEL ESTUDIANTE

La variable analizada corresponde a la opinibn sobre que tanto estan de
acuerdo o en desacuerdo, sobre la dificultad que les representa el trasladar a
sus hijos a sus respectivos establecimientos educativos, segun los resultados
expuestos en el grafico a continuacion, la mayoria de la poblacién, indica estar
muy de acuerdo con esta opinion, el mayor porcentaje se concentra en el 46%

de los padres, seguido del 20%.
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Las personas indiferentes a esta situacion se hallan concentradas en un 24%, y

solo el 10% de los padres de familia no presentan dificultad en esta labor.

GRAFICO N° 2 NIVEL DE DIFICULTAD EN EL TRASLADO DEL
ESTUDIANTE

Fuente: Elaboracién Propia.

3.4.3 FACTORES QUE INCURREN EN DIFICULTAD.
GRAFICO N° 3 FACTORES QUE DIFICULTAN EL TRASLADO DEL
ESTUDIANTE

CONGEST. INSEGURIDAD  DISTANCIA CHOQUE DE
VEHICULAR HORARIOS

Fuente: Elaboracion Propia.
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Se disefidé una pregunta referente a qué factores inciden, para que el traslado
del estudiante a su establecimiento educativo les resulte una actividad

dificultosa.

Se plantearon varias alternativas, segun el grafico, se establece que la opcién
choque de horarios, es el factor preponderante con el 36%, cabe aclarar que
los factores congestionamiento vehicular representado por un 27% e
inseguridad en los servicios de transporte publico con un 22%, ocupan también

un lugar importante.

3.4.4 GRADO DE DIFICULTAD EN RELACION AL TURNO QUE ASISTE EL
ESTUDIANTE.

TABLA N° 1 GRADO DE DIFICULTAD VS TURNO DE ASISTENCIA

Ni en
Muy en En ) De Muy de
acuerdo, ni
desacuerdo | desacuerdo acuerdo | acuerdo
desacuerdo Total
g Recuento 0 10 40 35 90 175
©
’é % del total 0,0% 4% 16,% 14% 36% 70%
9 Recuento 0 5 0 15 15 35
E % del total 0,0% 2% 0,0% 6% 6% 14%
9 Recuento 10 0 20 0 10 40
E % del total 4% 0,0% 8% 0,0% 4% 16%
Total Recuento 10 15 60 50 115 250
% del total 4% 6% 24% 20% 46% 100,0%

Fuente: Elaboracién Propia

A fin de conocer el turno (mafana — tarde) de asistencia al establecimiento
educativo junto a la dificultad en el traslado a los padres, se analizaron 2
variables de manera conjunta donde se puede advertir los siguientes

resultados:

e Segun el turno al que asisten, el 70% de los padres, tienen hijos que
asisten en el turno de la manana, el 14% indican que estudian en el

turno de la tarde y 16% asisten en ambos turnos.
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e Para especificar, se establece que del 100% de los padres, un 50% que
tienen hijos en el turno de la mafiana, les resulta una labor dificultosa
trasladarlos; en el turno de la tarde existe un 12% que afirman lo mismo
y en ambos turnos el 4%

e Se concluye que del 100% de los padres, el 66% de ellos percibe como
dificultoso el trasladar a sus hijos ya sea en el turno de la mafiana, tarde

0 en ambos.

3.4.5 GRADO DE DIFICULTAD EN RELACION AL NIVEL QUE ASISTE EL
ESTUDIANTE.
TABLA N° 2 GRADO DE DIFICULTAD VS NIVEL DE ASISTENCIA

Ni en
Muy en En _ De Muy de | Total
acuerdo, ni
desacuerdo | desacuerdo acuerdo | acuerdo
desacuerdo
© Recuento 0 0 15 20 40 75
S % del
0, 0, 0, 0, 0, 0,
§ total 0,0% 0% 6% 8% 16% 30%
0
- Recuento 0 0 35 25 60 120
g %del
= 0,0% 0% 14% 10% 24% 48%
o total
Recuento 10 15 10 5 15 55
©
S % del
£ 4% 6% 4% 2% 6% 22%
total
Total Recuento 10 15 60 50 115 250
% del
| 4% 6% 24% 20% 46% 100,0%
tota

Fuente: Elaboracién Propia

En el cuadro anterior, fueron analizadas 2 variables de manera conjunta, las
cuales corresponden al nivel que asiste el estudiante en relacion a la dificultad

que presentan los padres para su traslado. Los resultados son los siguientes:

e Segun el nivel al que asisten, el 22% de los padres tiene hijos en cursos

iniciales, el 48% en primaria y un 30% en secundaria.
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En la tabla se puede observar que son los padres de familia con hijos en

nivel de educacion primaria los que presentan mayor problema para el

traslado alcanzando un porcentaje de 34%, seguido de un 26% de

secundaria y finalmente con un 8% los de niveles iniciales.

3.4.6 GRADO DE DIFICULTAD EN RELACION AL TIPO DE VEHICULO
QUE UTILIZAN PARA EL TRASLADO DEL ESTUDIANTE.
TABLA N° 3 VEHICULO VS DIFICULTAD TRASLADO DEL ESTUDIANTE

Ni en

Muy en En _ De Muy de Total
acuerdo, ni
desacuerdo | desacuerdo acuerdo acuerdo
desacuerdo
Q Recuento 0 5 20 15 10 50
Qo
g % del total 0,0% 2,0% 8,0% 6,0% 4,0% 20,0%
g
- Recuento 0 0 10 15 30 55
©
= % del total 0,0% 0,0% 4,0% 6,0% 12,0% 22,0%
T 3 Recuento 5 0 10 20 70 105
o 2
% § % del total 2,0% 0,0% 4,0% 8,0% 28,0% 42,0%
S a
= o
o Recuento 5 10 20 0 5 40
c
§, % del total 2,0% 4,0% 8,0% 0,0% 2,0% 16,0%
=
Total Recuento 10 15 60 50 115 250
% del total 4,0% 6,0% 24,0% 20,0% 46,0% 100,0%

Fuente: Elaboracién Propia

Para determinar el medio de transporte que utilizan los padres para trasladar a

sus hijos y en funcion al mismo, el grado de dificultad que presentan, se

analizaron estas 2 variables, donde los resultados fueron los siguientes:

Segun el tipo de movilidad que utilizan para trasladar a sus hijos, el 20%

utilizan Microbus, 22% van en Taxi, el 42% en su propia movilidad y solo

el 16% de las personas prefieren ir a pie.
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e Mediante la tabla, se puede advertir que los padres que trasladan en su

movilidad propia presentan mayor dificultad alcanzando un 36%, seguido

de un 18% de los que utilizan taxis.

3.4.7 PERSONA ENCARGADA DE TRASLADAR AL ESTUDIANTE.
TABLA N° 4 PERSONA ENCARGADA VS DIFICULTAD DE TRASLADO

Muy en En Ni en acuerdo, De Muy de | Total
desacuerdo | desacuerdo | nidesacuerdo | acuerdo | acuerdo
o Recuento 0 0 15 15 55 85
E % del total 0,0% 0,0% 6,0% 6,0% 22,0% 34,0%
o Recuento 0 0 10 20 30 60
g % del total 0,0% 0,0% 4,0% 8,0% 12,0% 24,0%
o Recuento 5 5 20 10 0 40
©
% % del total 2,0% 2,0% 8,0% 4,0% 0,0% 16,0%
% Recuento 5 0 0 5 15 25
'§ % del total 2,0% 0,0% 0,0% 2,0% 6,0% 10,0%
. Recuento 0 0 5 0 10 15
= % del total 0,0% 0,0% 2,0% 0,0% 4,0% 6,0%
o Recuento 0 5 0 0 0 5
bg. % del total 0,0% 2,0% 0,0% 0,0% 0,0% 2,0%
e Recuento 0 0 0 0 5 5
§ % del total 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 2,0% 2,0%
% Recuento 0 5 10 0 0 15
g % del total 0,0% 2,0% 4,0% 0,0% 0,0% 6,0%
Total Recuento 10 15 60 50 115 250
% del total 4,0% 6,0% 24,0% 20,0% 46,0% 100.0

%

Fuente: Elaboracion Propia

A fin de determinar cuél es el miembro de la familia que se dedica esta labor,

mediante la tabla puede indicar que el padre y madre de familia son las

personas que presentan mayor dificultad, alcanzando entre ambos un 48%.
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3.4.8 TIEMPO DESTINADO PARA EL TRASLADO DEL ESTUDIANTE.

GRAFICO N° 4 TIEMPO DESTINADO AL TRASLADO DEL ESTUDIANTE

40%
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Fuente: Elaboracion Propia.

Se planteé una pregunta con el objeto de recabar informacion, sobre el uso de
tiempo que utilizan los padres de familia en el traslado de sus hijos, expresado

en minutos.

De acuerdo al grafico se establece que el 37% de los padres utilizan entre 30 a
40 minutos para trasladar a sus hijos, por debajo se encuentra el 30%
utilizando un tiempo de 20 a 30 minutos para el traslado.

Con estos datos se puede definir que los padres usan un tiempo demasiado

valioso, el mismo que puede ser usado para otra actividad.

3.4.9 NIVEL GASTO EN EDUCACION.

Los padres de familia que tienen hijos en edad escolar, afrontan una serie de
gastos respecto a la educacion de sus hijos, por lo que de sus ingresos

mensuales destinan un monto para satisfacer las necesidades de ensefianza.

De acuerdo al gréfico siguiente, se observa que el dato mas alto se concentra

en el 33% que corresponda a los padres que destinan entre Bs.801 a Bs.1000
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mensualmente en educacién, representando solo un parametro del gasto en
este aspecto, también hay personas que representan el 27%, que gastan entre
Bs.601 a Bs.800, 21% gasta un monto mayor a los Bs 1001. Los porcentajes
mas bajos representan un 12% y 7%, los cuales indican tener un gasto en

educacion menor a los Bs 600.

Entre los gastos relacionados a la educacion, se encuentran las mensualidades
0 cuotas, el transporte, recreos, eventos y acontecimientos que se llevan a
cabo en los establecimientos. Se hace notar que este gasto es promedio y se
presenta en un mes normal, considerando que en los meses de inicio de clases
la erogacién de dinero es elevada, en la compra de uniformes y adquisicion de
utiles escolares, entre otros.

GRAFICO N° 5 GASTO EN EDUCACION
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Fuente: Elaboracién Propia

3.4.10 GASTO PROMEDIO EN EL TRANSPORTE DEL ESTUDIANTE.

Sin duda el transporte es un gasto que se afronta diariamente, los resultados
de la investigacion evidencian dicha situacion, respecto al monto de dinero
destinado al traslado del estudiante, en el grafico que sigue, se puede reflejar el
dato mas representativo, siendo el 30% de los padres los que destinan entre Bs

301 a Bs.350 mensuales; el 28% destina Bs.251 a Bs.300, por otro lado hay un
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19% de la poblacién que destina a este gasto entre Bs.201 y Bs.250 al mes
para el transporte, el 13% indico que destina entre Bs.151 a Bs.200 y solo el

10% destina para el transporte un monto menor a Bs.150 al mes.

GRAFICO N° 6 GASTO PROMEDIO EN TRANSPORTE

Menor a150 151 a 200 201 a 250 251 a 300 301 a350

Fuente: Elaboracion Propia.

3.4.11 DEFICIENCIAS EN EL TRANSPORTE PUBLICO.
GRAFICO N° 7 DEFICIENCIAS EN EL TRANSPORTE PUBLICO
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Fuente: Elaboracion Propia

De acuerdo a la informacion brindada por el grafico n® 7, se establece que las

principales deficiencias que presenta el servicio de transporte publico, tiene
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relacion con la inseguridad representando por un 25%, el maltrato a los
pasajeros representa el 19%, la existencia de vehiculos obsoletos e incomodos
que representa un 16% Yy otras deficiencias con menor porcentaje pero sin
dejar de ser importantes son: la escasa higiene y la lentitud. Solo un 10% de

los encuestados afirma que la mayor deficiencia es el exceso de velocidad.

3.4.12NECESIDAD DE UN SERVICIO DE TRASPORTE ESCOLAR
PRIVADO.
GRAFICO N °8 ACEPTACION DEL SERVICIO DE TRANSPORTE ESCOLAR
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Fuente: Elaboracién Propia

En la consulta realizada sobre la necesidad de un servicio de trasporte,
referente, dato importante para determinar el atractivo del mercado del nuevo
servicio que se pretende implementar en la Ciudad de Sucre, el 72% de los
padres encuestados muestran su conformidad a la creacibn de un nuevo

servicio de transporte escolar con caracteristicas especificas.

3.4.13 ATRIBUTOS NECESARIOS DE UN SERVICIO DE TRANSPORTE
ESCOLAR PRIVADO.

En relacion al interés sobre las caracteristicas que el cliente pretende encontrar
en la nueva empresa de transporte escolar, se identificaron varias alternativas

donde la seguridad, la comodidad y la puntualidad son preferentes para los
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padres de familia, representando los porcentajes mas altos, seguidos de

personal competente y confiable.

Todos estos atributos a la hora de poner en marcha la empresa, se tomaran en
cuenta equitativamente, debido a la importancia de los mismos, al margen del
porcentaje obtenido.

GRAFICO N° 9 ATRIBUTOS EN UN SERVICIO DE TRANSPORTE ESCOLAR
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Fuente: Elaboracién Propia.

3.4.14 DISPOSICION DE PAGO A NUEVO SERVICIO.
GRAFICO N° 10 DISPONIBILIDAD DE PAGO
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Fuente: Elaboracio Propia
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En el caso de implementarse el servicio de transporte escolar en la ciudad, la
poblacion estaria dispuesta a pagar diferentes montos por el, el 35% sefiald
que pagaria entre Bs.301 y Bs.350 al mes por el servicio; el 24% dijo estar
dispuesto a pagar entre Bs.251 y Bs.300, por otro lado el 21% aseguro que
pagaria un monto mayor a los 201 Bs, el 12% pagaria entre Bs.151 y Bs.200,
solo el 8% estaria dispuesto a pagar una tarifa minima de menos de Bs. 150,

por prestar los servicios de transporte escolar.

3.4.15 MEDIOS DE COMUNICACION DE PREFERENCIA.
GRAFICO N°11 MEDIOS DE COMUNICACION

Fuente: Elaboracién Propia

Respecto a los medios de comunicacion consultados por la poblacién, se
evidencia que la television es preferida por el 55%; el 37% prefiere la radio y
solo el 8% consulta el periédico como medio de informacion.

3.4.16 REDES SOCIALES DE PREFERENCIA.

Las redes sociales sin duda se van implementando cada vez mas en la
sociedad, segun el grafico siguiente, el 55% de los padres hacen uso de la red
social mas popular que es Facebook, seguido de ellos hay un 27% que usan la

red social Twitter y solo el 18% hace uso de la red social Linkeding.
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GRAFICO N° 12 REDES SOCIALES

Fuente: Elaboracion Propia.

3.4.17 UBICACION DE BARRIOS
GRAFICO N° 13 UBICACION DE BARRIOS

Fuente: Elaboracion Propia

De acuerdo a los resultados, se puedes establecer que las familias que tiene
hijos en establecimientos privados, tienen concentrados sus domicilios en
algunos barrios especificos de la ciudad, por ejemplo en la zona Petrolero
existe un 25%, en el barrio Bancario un 22%, otros barrios 21%, Libertadores

17%, Judicial con un 15%.
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CUADRO N° 5 ANALISIS FODA DE LA EMPRESA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Servicio innovador, por ser la primera
empresa de transporte escolar privado en
Sucre.

Prestacion de servicios con Ultima
tecnologia.(vehiculos nuevos y
sofisticados)

Interés de los socios en promover una
gestibn orientada a satisfacer las
necesidades de los clientes.

Estrategia de marketing enfocada a la
fidelizacion del usuario.

Oferta  diferenciada en cuanto a
caracteristicas del Servicio “puerta a
puerta”.

La empresa cuenta con personal calificado

y con valores.

Altos costos de inversion inicial.

No se cuenta con posicionamiento en el
mercado por ser una empresa nueva.
Desconocimiento de la demanda
insatisfecha real de mercado, debido a la
presencia de servicios de transporte no
establecidas legalmente.

Precio alto, debido a la Inversién y los altos

costos que conlleva el brindar el servicio.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Mercado sin competencia directa.

Padres de Familia consideran dificultoso el
trasladar a sus hijos a los establecimientos
educativos, por factores relacionados al
choque de horarios, pérdida de tiempo,
inseguridad, congestionamiento vehicular,
entre otros.

Alta aceptacion del Servicio de Transporte
Escolar por parte de los padres de familia,
quienes perciben varias deficiencias en el
Transporte Puablico.

La disposiciébn de pago de los padres de
familias para este servicio es de Bs. 300 y
Bs. 350 mensuales.

Concentracién de estudiantes en barrios

estratégicos.

La competencia indirecta estd organizada
bajo sindicatos.

Existencia de servicios sustitutos en gran
variedad y a bajo costo.

Servicio facil de sustituir

Fuente: Elaboraciéon Propia.
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CAPITULO IV
PLAN DE MARKETING
4.1 ESTRATEGIA DE MARKETING

Para la investigacion se han determinado los siguientes elementos esenciales,
que permitirdn identificar claramente el horizonte del presente Plan de Negocio,
buscando oportunidades para vender el servicio y llegar de modo mas eficaz a

los clientes.
4.1.1 MERCADO CONSUMIDOR

El servicio de transporte escolar, es un servicio que satisface la necesidad de
traslado, tanto a padres de familia como a estudiantes, siendo una alternativa
que facilita sobre todo el ahorro de tiempo, por lo que se constituye en un costo

de oportunidad del Plan de Negocio.

Siendo que en la actualidad la poblacion sucrense no cuenta con un servicio
exclusivo de transporte escolar que satisfaga esta actividad, se hace tentativa y
atractiva la presente propuesta, la misma que permite establecer como posibles
clientes potenciales segun la aplicacion de las encuestas, a los padres de
familia que tienen 1 o 2 hijos estudiando en establecimientos educativos
privados y que asistan en el turno de la mafiana y tarde del nivel primario, es
decir nifios que estén comprendidos entre las edades de 6 a 12 afos, siendo
los mismos, los mas proclives a adquirir el servicio ofertado, esto debido a que
a esta edad los nifios dependen todavia del maximo cuidado de personas
adultas, quienes deben tomar decisiones con respecto de su cuidado y
seguridad y por supuesto también al momento de adquirir un servicio de

transporte.

Los estudiantes mayores de 13 afios que generalmente se encuentran en nivel
secundaria, también fueron tomados en cuenta para el estudio, pudiendo
establecerse interés relativo hacia el servicio, es decir que pueden o no adquirir

el mismo, puesto que estos generalmente toman sus propias decisiones en
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cuanto a medios de transporte se refiere y sobre el cual los padres tienen poca

influencia.

Cabe aclarar, que el servicio de transporte escolar es un gasto que forma parte
de la educacion, por tanto el presente servicio estaria dirigido a padres de
familias con un nivel econémico medio y alto, que generalmente tienen hijos en

colegios privados.
4.1.2 POSICIONAMIENTO

Partiendo desde el punto de vista de que el servicio de transporte escolar, no
presenta un competidor directo y lo que se pretende es ofertar un servicio
nuevo Yy diferenciado para la ciudadania sucrense, la estrategia de
posicionamiento para la nueva empresa es la relacionada a los “beneficios que
ofrece o las necesidades que satisface”, sin dejar al margen la calidad en la

prestacion del servicio.

De esta manera para poder identificarse desde un principio en el mercado, se

establece el siguiente nombre, logotipo y frase de posicionamiento:

IMAGEN N° 3 LOGOTIPO DE LA EMPRESA

BO/s

T WW%?WW%

| 4

El servicio se denominard “Bustu” por ser un nombre sencillo y practico que

engloba la esencia del servicio, aclarando que si fuese invertido y separado, se

obtendra dos palabras claves las cuales son: “tu - bus”, con el objeto de
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generar en los usuarios una identificacion plena con la empresa y un

sentimiento de pertenencia.

%, N

El logotipo estda enmarcado junto al nombre, donde las letras “u” estan
representadas por ruedas, la letra “T” identifica a un nifio de edad escolar
resguardado por un cinturon de seguridad, haciendo referencia estas dos letras

a la naturaleza del servicio.

El logotipo de la empresa ira acompafiada de la siguiente frase:

“Un vidpe s, WW/&y W%/&”

El slogan:

“@%W%MWW7W¢W
; ; {‘4//‘:: (//

El mensaje que se pretende transmitir, es crear un concepto de seguridad,
tranquilidad para los padres de familia y comodidad para los estudiantes, de
manera que la experiencia con el servicio sea satisfactoria, con el objetivo de
transmitir este mensaje positivo como un buen referente para las demas

personas.
4.2. MIX DEL MARKETING DE SERVICIOS.
4.2.1 PRODUCTO

El producto o servicio del presente Plan de Negocio, ofrecera al mercado un
medio de transporte con caracteristicas muy diferenciables ante la
competencia, en lo referido a un servicio de transporte donde prevalezca la
seguridad, comodidad, puntualidad, confiabilidad, puesto que estos atributos
son los mas requeridos por los padres de familia que presentan dificultad en el

traslado de sus hijos.
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Ademas se brindara un trato especial a los usuarios, por lo cual la empresa
contratara personal competente y calificado, para la prestacion del servicio, con
el objetivo de que tanto los padres como los estudiantes se sientan comodos y

satisfechos al momento y realizacion del mismo.
4.2.2 PRECIO

El nuevo Servicio de Transporte Escolar, presenta un valor agregado
diferenciable claramente ante la competencia, debido a las caracteristicas que

presenta.

El monto a cobrar por el servicio, considerando que se debe ingresar a un
nuevo mercado, serd un precio atrayente y flexible para los clientes, pero sin
llegar a extremos, ya que debido a la modernidad y sofisticacion de los

vehiculos conlleva una inversion considerable para la empresa.

En funcion al estudio de mercado y con el objetivo de captar el mayor numero
posible de clientes, se establece como precio del servicio un monto entre
Bs.300 a Bs.350, monto que fue aceptado por la mayoria de los padres de
familia encuestados, por lo tanto la empresa empezara con un precio de
Bs.310.

Cabe aclarar que este monto serd cobrado mensualmente el cual equivale
entre 20 y 25 dias habiles de asistencia. Este precio sera ajustado
continuamente segun las variaciones que se presenten en el mercado, asi
como en la tasa de inflacién, el tipo de cambio de dolar y las variaciones del
precio de los insumos necesarios (combustible, lubricantes, mantenimientos,

entre otros).
4.2.3 PLAZA

Para el éxito de un determinado negocio, se debe tener un efectivo manejo de
los canales de venta, es decir como llegara el servicio al cliente final, con el fin

de que este se sienta satisfecho.
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La plaza se basard en algunos aspectos tomados en cuenta a la hora de
instalar el lugar de oferta, factores necesarios para su funcionamiento y

facilidad de acceso para los usuarios.

Como preferencia, se tomara en cuenta una oficina central ubicada en la zona
de Poconas, se tomd en cuenta este lugar debido a la accesibilidad de esta
zona y sobre todo para brindar comodidad a los padres de familia, es en este
lugar donde se podra informar a los futuros clientes, sobre las caracteristicas

de la empresa y el servicio.

La ubicacion del garaje también sera en esta zona, con el fin de optimizar las

actividades de la empresa.

Tomando en cuenta el estudio de mercado, las rutas de recorrido se
enmarcaran entre los barrios: Petrolero, Libertadores, Bancario y Judicial,
aclarando que la empresa ajustara o en su caso modificara el trayecto en

funcion a la ubicacion del domicilio de los estudiantes.
4.2.4 PUBLICIDAD Y PROMOCION DEL SERVICIO

La promocion y la publicad juegan un papel importante, siendo esta la
herramienta para dar a conocer la existencia de la nueva empresa de servicio

de transporte escolar en la ciudad de Sucre.

Dichas herramientas permitirdn comunicar a los futuros clientes y usuarios las
caracteristicas principales de la empresa, asi como la seguridad, comodidad y

demas factores que hacen que sea una empresa pionera en este servicio.
4.2.4.1 PUBLICIDAD

Los padres de familia tomaran la decision de adquirir el servicio de transporte y
ademas son quienes cancelaran por el mismo, por lo tanto la publicidad estara
orientada y dirigida a ellos, sin dejar al margen a los hijos, pues los mismos de
una forma u otra, tiene ciertas influencias sobre los padres, sobre todo en
decisiones que los involucren, de este modo la publicidad también estara

dirigida a los estudiantes.
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El servicio serd publicitado en los diferentes medios de comunicacion. De
acuerdo al estudio de mercado, la television es el medio mas importante,
debido al facil acceso, también se encuentran las radioemisoras y los
periodicos. La publicidad se realizara en todos los medios de comunicacion el
primer trimestre del afio, con el objetivo de generar expectativas y despertar

interés de los clientes.

CUADRO N° 6 SERVICIO DE PUBLICIDAD

DESCRIPCION PROGRAMA HORARIO
Noticiero AL DIA 2da Edicién 13:00
BOLIVISION Caso cerrado 18:00
Noticiero AL DIA 3ra Edicion 20:00
Noticias 1ra. Edicion 07:00
Noticias 2da. Edicion 13:00
TELEVISION (ATB) Novela 19:00
Novela 21:00
Noticias 3ra. Edicion 22:00
RADIO . 07:30 -10:30 13:00 -
(La Bohemia) 30 seg. Aproximados 16-00
PERIODICO f;%{lellrr::ﬁrc)tg el Arca (Tamafio 3,5 x 7,3
(Correo del Sur)
VOLANTES 3000 unidades (Papel delgado/ Tamafio 4to
(Grafica Offest BOLIVAR) | oficio /a color con barniz)
BANNERS -
(Gigantografia) 4 unidades

Fuente: Elaboracion Propia

Al margen de estas herramientas de comunicacién, también se utilizaran los
volantes y banners de publicidad, que seran distribuidos y expuestos en las
puertas de los colegios, en reuniones de padres y en lugares estratégicos de la

ciudad.

IMAGEN N° 4 VOLANTE DE LA EMPRESA.

€ALLE: ILDEFONSO MURGUIA N"Sag
NTACTC

TELF. 6443927

CEL. 73403718
yrreo bustu,bolivia@hotrmail corr

. P4 §\\

Fuente: Elaboracién Propia.




65

IMAGEN N° 5 BANNER DE LA EMPRESA

Tus hijos son tu prioridad, |
su transporte y seguridad
son nuestra responsabilidad

CALLE: ILDEFONSO MURGUIA N° 338
CONTACTOS

TELF. 644392 ——— T
M, it

Correo bustu.bolivia@hotmail.com
FACE: bustubolivia

Fuente: Elaboracién Propia.

Debido a que la ciudadania se esta acoplando al desarrollo de la tecnologia,
los medios de comunicacion también van desarrollando un papel clave, la
utilizacion del internet juega un papel preponderante permitiendo el ingreso a
las redes sociales, los cuales van ganando espacio en las familias y empresas,

como medio de difusién masiva.

De acuerdo a los datos extraidos de las encuestas, los padres de familias
indicaron que usan mas la red social Facebook, Twitter y en forma muy escasa
el Linkeding. Por ultimo el marketing de boca a boca y el uso de la Aplicacion
WhatsApp ayudaran a que la nueva empresa se dé a conocer en la ciudad de

Sucre.
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4.2.4.2 PROMOCION

Por ser una empresa nueva sera necesario hacer promociones, las mismas con
el objeto de beneficiar a los clientes, durante el afio se podran establecer
planes de pago trimestrales, semestrales y anuales, pero también aquellas
familias que tengas mas de un hijo seran beneficiadas con descuentos vy

promociones.

Asimismo para los establecimientos educativos que presenten mayor numero
de clientela, se hara acreedor de transporte gratuito de ida y vuelta, para

campamentos, excursiones, paseos, etc.
4.2.43 RELACIONES PUBLICAS

Toda empresa debe manejar las relaciones publicas para lograr aceptacion,
ayudando a la organizacibn a comunicarse con los clientes, proveedores,

accionistas, empleados y con la comunidad donde opera.

La empresa Bustl no quedara al margen, por lo que tomara acciones para

hacerse conocer y desenvolver sus actividades.

Entre las acciones, estara la participacion en ferias o acontecimientos masivos
e importantes de la ciudad, donde haya bastante afluencia de estudiantes y
padres de familia. También se podria actuar como patrocinador en eventos
relacionados a la prevencion contra accidentes de transito, ferias de educacion

vial, entre otros.

Se estableceran también relaciones con organismos e instituciones locales
como la Honorable Alcaldia Municipal de Sucre, SEDUCA, CAINCO -

Chuquisaca, entre otros.
4.2.5 PERSONAS

Sin duda alguna el capital mas valioso de cualquier empresa son las personas,

de ellas depende encaminar al éxito o fracaso de cualquier ente.
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El personal de servicios es importante en todas las organizaciones, pero es
especialmente en aquellas circunstancias en las que no existiendo evidencias
tangibles donde el cliente forma la impresion de la empresa con base en el

comportamiento y actitud del personal.

De acuerdo a la caracteristica del servicio, las personas que se involucraran
con los usuarios (estudiantes), seran los choferes, por lo cual el desempefio de
los mismos se considera vital para la empresa de transporte escolar, asumiran
contacto directo, esto implica que estas personas tendran que tener un caracter
y actitudes de cortesia, amabilidad, atencion y sobre todo respeto. Seran
capacitados constantemente en temas de relaciones humanas, para que de

este modo existan respuestas satisfactorias de los clientes y usuarios.
4.2.6 EVIDENCIA FiSICA

Uno de los factores que va adquiriendo importancia en las empresas es el
desempefio de la evidencia fisica, factor que conlleva a que los clientes tengan

una percepcion del producto o servicio ofertado.

La nueva empresa, por tratarse de un servicio intangible, desarrollara
herramientas para que los clientes y usuarios puedan percibir el servicio, es
decir la empresa trabajara bastante en convertir lo intangible en tangible,
ofertando un servicio de calidad, donde se brindara componentes como la
seguridad, comodidad, confiabilidad, limpieza y un ambiente agradable dentro
de los vehiculos. Otras herramientas que se emplearan, seran la identificacion
de los vehiculos mediante el logotipo, el cual estara adherido en los laterales,
los asientos estaran forrados con tela de color verde y los choferes estaran
debidamente uniformados con chalecos, ambos llevaran bordados el logotipo

de la empresa.

Las oficinas, ofreceran un lugar acogedor, donde predomine un ambiente
limpio, cdbmodo y un trato humano agradable, de modo que los padres puedan
captar mentalmente la calidad del servicio, percibiendo de esta manera mayor

confianza y tranquilidad y transmitiendo de boca en boca la calidad del servicio.
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Se desarrollara todo lo anteriormente nombrado, con el objetivo de que los
clientes no solo se sientan satisfechos por haber cumplido con su necesidad,

Sino que superen sus expectativas sobre el servicio de transporte escolar.
4.2.7 PROCESOS

Los procesos se refieren al método mediante el cual los usuarios y clientes

seran atendidos, sin duda este factor es el mas importante para la empresa.

Por este motivo la empresa disefiara procesos eficaces, los mismos son

importantes para garantizar la entrega de la promesa ofrecida.

Un proceso mal disefiado puede afectar al desenvolvimiento en la entrega del
servicio, llegando a convertirse en ineficiente, por lo tanto llegaria a

decepcionar a los clientes perdiendo la confianza de los mismos.

Ademas estos procesos no solo tienen que beneficiar a los clientes y usuarios,
los trabajadores también juegan un papel importante, considerando que un
proceso mal disefiado afectaria negativamente en sus niveles de productividad.

A continuacién en el Capitulo V, se desenvuelve el Plan de Operaciones para

un desarrollo preciso de los know-how de la empresa.
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CAPITULO V
PLAN DE OPERACIONES

Para que una empresa tenga una posicion competitiva dentro de un
determinado mercado, debe desarrollar una estrategia, es decir elaborar planes
a largo plazo, los cuales ayudardn a diferenciarse claramente de los
competidores.

La estrategia operativa a aplicar en el presente Plan de Negocio, se basara
principalmente en desarrollar actividades, involucrando al personal, que
conlleva a brindar un servicio de calidad, donde los clientes y en especial los
usuarios se sientan satisfechos con el servicio, poniendo a su disposicion
vehiculos en buenas condiciones, brindando un ambiente cémodo, confiable y
sobretodo seguro durante el recojo y traslado de los estudiantes a sus
establecimientos educativos y/o domicilios, consiguiendo de esta manera

ofertar un servicio diferente e innovador en el mercado.

Para el desarrollo de lo anteriormente nombrado, se deben aplicar los

siguientes puntos:
5.1 ESTUDIO DE LOCALIZACION

El estudio de localizacion comprende el analisis de la ubicacion mas adecuada
para el desarrollo de la empresa, con el objetivo de optimizar las actividades. El
lugar sera adecuado cuando los servicios y condiciones satisfagan los
requisitos exigidos por la empresa y donde esta pueda realizar sus actividades
de manera Optima, transmitiendo un servicio de calidad para sus clientes y
usuarios. El analisis de localizacion comprende un estudio de macro

localizacion y micro localizacién.
5.1.1 MACRO - LOCALIZACION

La macro localizacion contempla generalmente un analisis del pais o

departamento, region y area donde convendra localizar la empresa.
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La empresa de transporte escolar, se constituira en la ciudad de Sucre, pues
en esta ciudad se encuentra el mercado consumidor y principalmente porque
existen los factores y condiciones necesarias para brindar este servicio, asi
como la disponibilidad de mano de obra, accesibilidad a los servicios e insumos

bésicos para la prestacion del mismo.
5.1.2 MICRO - LOCALIZACION

Una vez determinada la macro — localizacion del proyecto, es decir la ciudad de

Sucre, se debera establecer el lugar o sitio donde se implementara el negocio.

Como ya se menciono6 con anterioridad el establecimiento de la oficina central
se ubicara en la zona de Poconas, donde funcionara la parte administrativa y

operativa de la empresa.

Se establecié esta zona debido al facil acceso y cercania a la zona central,
ademas que se cuenta con la disponibilidad de los servicios bésicos y
ambientes, tanto para la oficina como para el garaje.

IMAGEN N° 6 LOCALIZACION DE LA EMPRESA
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La oficina central se ubicard en la calle lldefonso Murguia # 381, entre calle
Eduardo Berdecio y Atacama, lugar que cumple con las condiciones para

brindar mejor atencion a los clientes por tener un ambiente comodo y amplio.

El garaje para resguardo de los vehiculos, el un lote de terreno plano y
amurallado de 800 metros, ubicado sobre la misma calle, lldefonso Murguia #
423, esquina Riossinho, el cual sera contratado en condicion de alquiler.

La cercania de ambos ambientes es ventajosa para la empresa, dando la
facilidad de disposicion de los vehiculos de manera inmediata, aclarando que
unos de los factores méas convenientes es la proximidad al surtidor San

Antonio, lugar donde se podra suministrar combustible.

IMAGEN N° 7 LOCALIZACION DE LA EMPRESA/E.E.S.S
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Fuente: Google Maps.

5.2 DETERMINACION DE LA DEMANDA ACTUAL

La demanda estd dada por los padres de familia de los diferentes
establecimiento privados de la ciudad de Sucre; de acuerdo al analisis de datos
primarios y a la problematica detectada que atraviesan dichas personas, se

muestra una insatisfaccién con el servicio de transporte escolar.



72

Se determind la demanda en base a la encuesta y la muestra tomada en el
segmento especifico, cabe aclarar, como se mencioné a un principio, el
segmento meta para el servicio de transporte escolar son el total de los
estudiantes de colegios privados, donde dicha cifra alcanza a 12.879 escolares,
segun el estudio de mercado, donde las personas encuestadas fueron los
padres de familia, se establecid un promedio de un hijo en edad escolar por

familia, por lo que se hace la relacion de un estudiante con una familia.

El resultado de la aceptacidn es el siguiente:

CUADRO N°7 ACEPTACION DEL SERVICIO

CONCEPTO FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 180 72%
NO 70 28%
TOTAL 250 100%

Fuente: Elaboracién Propia

Considerando la variable de corte en la poblacion, se obtiene informacion sobre
las personas que si usarian el servicio, la poblacion o segmento meta son un
total de 12.879 personas, por lo tanto a partir de ello un 72% estaria en la
necesidad de utilizar el servicio de transporte escolar llegando a la cifra de
9.272 personas e hijos en establecimientos privados conformando la demanda,
tomando en cuenta el numero de servicios en el afio la demanda seria de

92.720 servicios, numero correspondiente a los 10 meses del afio escolar.
5.2.1. PROYECCION DE DEMANDA ACTUAL.

Es necesario proyectar la demanda, esto significa mirar hacia el futuro, es decir
pronosticar sobre el comportamiento del mercado y las caracteristicas de este
debido a los constantes cambios. Vale aclarar que para la proyeccion de la
demanda se obtuvo un dato importante por parte de S.E.D.U.C.A (Servicio
Departamental de Educacion de Chuquisaca), que se debe tomar en cuenta a
la hora de proyectar, dicho dato corresponde a la demanda por

establecimientos privados en la ciudad de Sucre, es decir la tasa de
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crecimiento de los alumnos en los colegios privados que se ha ido

incrementando paulatinamente estos ultimos afios, que en promedio es del 5%.

La demanda proyectada se calcul6 a partir de la siguiente formula:

Dn = Do (1+i)"
CUADRO N° 8 DETERMINANTES DE LA DEMANDA
DETALLE VALORES
Demanda proyectada (Dn) X
Demanda actual (Do) 92.720
Tasa de crecimiento (i) 0.05
Numero de afios (n) 1-5

FUENTE: Elaboracion Propia.
CUADRO N°9 PROYECCION DE LA DEMANDA

PERIODO | DEMANDA PROYECTADA DEMENADA
(ANOS) MENSUAL PROYECTADA ANUAL
0 (2015) 9.272 92.720
1 (2016) 9.736 97.360
2 (2017) 10.223 102.230
3 (2018) 10.734 107.340
4 (2019) 11.271 112.710
5 (2020) 11.835 118.350

Fuente: Elaboracion Propia

5.3. DETERMINACION DE LA OFERTA

Para la determinaciébn de la oferta, se obtuvo informaciébn mediante la
elaboracion de entrevistas, aplicadas a las personas responsables de las

principales empresas de radio — moviles en la ciudad de Sucre.

Se tomd este sector por ser el mas cercano en prestar un servicio
aproximadamente similar al que la empresa desea ofertar; Segun la A.T.T
(Autoridad de Fiscalizacién y Regulacion de Telecomunicacion y Transporte), la

cuidad de sucre registra alrededor de 20 empresas de radio — méviles.
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CUADRO N°10 OFERTA DE TRANSPORTE

EMPRESAS DE RADIO - MOVILES
UNIDADES DE
NOMBRE VEHICULOS
Ameérica 38
Bicentenario 28
Bolivia 48
Bolivimanta 23
Capital 42
Charcas 65
Chasqui 38
Chuqguisaca/Churuquella 49
Cincuenta mil 33
Cuidad Blanca/Jardin 38
Dinos 26
Dumbo 60
Exclusivo 35
Fox 42
Glorieta 39
Sucre 34
Super Movil 80
Supremo 25
Veintidés mil 45
Warmy taxi 35
TOTAL 823
Fuente: A.T.T (Autoridad de Fiscalizacion y Regulacion de Telecomunicacion y
Transporte)

De acuerdo a las entrevistas realizadas se establece que todos los radio —
moviles tiene la predisposicién de hacer contratos con los padres de familia,
siempre y cuando el nimero de pasajeros sean mayor a uno, esta situacion se
fundamenta por que podrian llevar a mas personas en un vehiculo en horarios
picos, otro aspecto a tomar en cuenta son las distancias de recorrido, factor

gue determina el precio.

Otro dato de mayor importancia fue, si los vehiculos tienen la capacidad de 4
pasajeros, el numero promedio de pasajeros con destino hacia
establecimientos educativos es de 4 por dia, donde la mayoria de las familias
solicitan un movil para que se encargue de llevar a su hijo, de modo que con

este dato podemos calcular la oferta en pasajes:
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CUADRO N° 11 DETERMINACION DE LA OFERTA

TIPO DE N° DE N° DE PASAJEROS COBERTURA
SERVICIO VEHICULOS ESCOLARES TOTAL
Radio
Moviles 823 4 3.292

Fuente: Elaboracion Propia

Como se muestra en el cuadro la cobertura que llega a dar los radio — méviles

alcanza a 3.292 padres de familias.

5.4. BALANCE DE MERCADO

Para a determinacion del balance de mercado se utiliza la siguiente formula:

B=D-0

CUADRO N° 12 DETERMINACION DE LA DEMANDA INSATISFECHA

DETALLE VALORES
Balance de Mercado(B) 5.980
Demanda (D) 9.272
Oferta (O) 3.292

Fuente: Elaboracion Propia.
Se determina que el balance mercado es positivo con 5.980, numero que
corresponde a los padres de familia que forman parte de la demanda
insatisfecha o cobertura de mercado, por lo tanto el presente Plan de Negocio
se enfoca en agquellos padres que no estan satisfechos con el servicio de
transporte actual o presentan dificultades para trasladar a sus hijos a sus

establecimientos educativos.
55. COBERTURA DE MERCADO

Partiendo desde el punto de vista de la capacidad de los motorizados, que
alcanzan a 30 pasajeros y para poder cubrir toda la demanda insatisfecha se
necesitaria mas de 150 vehiculos motorizados. Para la nueva empresa esto

significa la realizacion de una inversion demasiado alta, lo que conlleva a que
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la idea de negocio presente una barrera altamente restrictiva. Aun tomando en
cuenta este factor, el mercado no deja de ser atrayente, por lo que se debe ser
prudente a la hora de invertir, para lo cual la empresa empezara poniendo a
disposicion 8 vehiculos, significando ello el traslado de 240 estudiantes por
turno, por tanto se llega a cubrir el 8% aproximadamente de la demanda
insatisfecha, es decir 480 estudiantes que seradn beneficiados de los turnos

mafiana y tarde.
5.6. EQUIPAMIENTO

La empresa demandara el uso de vehiculos, mediante los cuales se brindara el
servicio que se propone a los futuros clientes, por lo cual la decisién de usar un
determinado vehiculo es decir la marca, modelo, tamafo, etc.; es de vital
importancia ya que la empresa desarrollara y desenvolvera sus actividades

enmarcados en las condiciones de funcionamiento de los mismos.

Para que la empresa desarrolle sus actividades, se establece como
herramienta de trabajo los vehiculos de la marca Nissan Civilian, debido a las

caracteristicas y comodidades que presenta este modelo. (Ver anexo 2)

Respecto al modelo (afio) de los vehiculos, se tomara en cuenta a partir del
aflo 2008 como parametro estandar, ya que a partir de esta gestion todas las
movilidades cuentan con una capacidad de 30 plazas o asientos reclinables y
semi-reclinables, aclarando que las condiciones tecnolégicas y sofisticacion

entre un modelo y otro van a acorde con las caracteristicas del servicio.

NISSAN CIVILIAN.

En el exterior de estos vehiculos se tendra un distintivo que identifique
claramente a la empresa, del parque automotor de la ciudad, cumpliendo con

todas las caracteristicas de sefializacion e identificacion de bus escolar.
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IMAGEN N° 8 MODELO DEL VEHICULO

Fuente: Elaboracion Propia.

Segun el Reglamento de Transporte Automotor escolar, en el Articulo N° 6,
entre los requisitos técnicos y mecanicos para los vehiculos que presten el
servicio de transporte escolar, estos deben cumplir con los siguientes requisitos
y caracteristicas, los mismos que estaran sujetos a Inspecciones que realice el
Organismo Operativo de Transito a través de la Inspeccion Técnica Mecanica

Especial que se realiza en forma anual:

e Capacidad del vehiculo.- Los vehiculos deberan mantener la

capacidad de disefio de origen (30 asientos).
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Ventanas.- La abertura practicable de las ventanas sera, como minimo
el tercio de su dimension. Los vidrios de las ventanas deben ser de
seguridad, corredizos y no presentar roturas ni rajaduras. De igual
manera esta prohibido el uso de vehiculos de vidrios polarizados o
similares que impidan la visibilidad.

Puertas.- Las puertas habilitadas para la salida e ingreso al vehiculo
deberan ser solo las que se encuentren a lado derecho de éste. Dichas
puertas deben encontrarse en perfecto estado, abriendo y cerrando sin
trabarse ni presentar indebida resistencia, no debe presentar
abolladuras de consideracion y deben estar correctamente engrasadas.
Peldafios de ingreso.- Para los casos que apliguen deberan estar
recubiertos con material antideslizante y sus bordes deben ser de
colores vivos.

Asientos.- Deberan estar debidamente tapizados y en buenas
condiciones de conservacion.

Cinturon de seguridad.- Todos los vehiculos deberan contar con
cintur6n de seguridad para el conductor y todos los pasajeros,
incluyendo los asientos delanteros.

Visibilidad para el conductor.- El vehiculo debe estar provisto de
espejos internos y externos que brinden perfecta visibilidad al conductor
para detectar lo que ocurre en la via y al interior del motorizado. Los
espejos deben encontrarse completos y no deben presentar rajaduras ni
roturas.

Dispositivo para retroceder.- Cada vehiculo debe contar con un
dispositivo acustico de sefalizacion de marcha atras que funcionara de
manera sincronizada con las luces de marcha atras del vehiculo.
Extintores.- Los vehiculos estaran provistos de extintores cargados,
colocados en un lugar visible, bien asegurados dentro de la cabina y
cubiertos para que no puedan ser utilizados por los estudiantes.
Botiquin de primeros auxilios.- Los vehiculos deben contar con
botiquin funcional de primeros auxilios y el conductor y su asistente

deben estar capacitados para usarlo.
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e Dos triangulos.- De color rojo y visible a mas de 10 metros, en caso de
presentarse problemas técnicos en los vehiculos.

e Neuméticos.- Los neumaticos deben encontrarse en buenas
condiciones técnicas para la prestacion del servicio.

e Llanta de auxilio y herramientas. - Deben contar obligatoriamente con
llanta de auxilio en buen estado y estar provisto de herramientas
necesarias.

e Sistema de Frenos.- Los cuales deberan encontrarse en condiciones
Optimas bajo responsabilidad del conductor y propietario del vehiculo.

e Basurero.- Los vehiculos deben contar con un basurero, en
condiciones higiénicas, ubicado al alcance de los estudiantes y bien
asegurado al interior de la cabina.

e Combustible.- El vehiculo no podra utilizar como combustible Gas
Licuado de Petréleo (GLP), ni otros no permitidos en Bolivia para

vehiculos motorizados.
5.7. DISENO DEL PROCESO DEL SERVICIO
5.7.1. DESCRIPCION DEL PROCESO DEL SERVICIO

Para la descripcién de los procesos que desarrollara la empresa de servicio de
transporte escolar, los mismos fueron disefiados desde dos puntos de vista, es
decir desde el servicio que se ofrece en la oficina central, como el servicio de
traslado de los estudiantes, mostrando de esta manera la coordinacion de las
actividades con el fin de ofertar un servicio de calidad.

El servicio empezard cuando el cliente se apersona a la oficina central de la
empresa, donde sera recepcionado por la secretaria, la cual en forma amable y
cordial proporcionara toda la informacion del servicio, asi como los costos,

rutas, paradas y otras inquietudes.

Una vez que el cliente se interiorice sobre el servicio, tomara la decision de
acceder al mismo o no, si la decisibn es negativa el proceso finaliza con el

registro de la informacion de la persona con el fin de contar con una base de
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datos. De lo contrario si es aceptado se procedera a la firma del contrato y

cancelacion por el servicio al contador de la empresa.

La parte operativa de la empresa es decir la prestacién del servicio como tal,
empezara cuando los vehiculos salgan de las instalaciones para dirigirse a los
diferentes barrios de la cuidad, donde recogeran a los estudiantes en las
paradas preestablecidas, para luego dirigirse al establecimiento educativo de

los estudiantes.

Si no existe otro servicio, el vehiculo debe regresar a las oficinas de la
empresa, hasta que termine la jornada del dia, para volver a recoger en las
instalaciones de sus establecimientos educativos y regresarlos a sus
domicilios, al finalizar el dia los vehiculos deberan ser limpiados por los
choferes y si corresponde ser llevados a un taller mecanico. Cabe aclarar que
una limpieza general asi como el aspirado, fumigado, se realizara una o dos

veces al mes. El mantenimiento de los vehiculos se realizara cada tres meses.

Si existe otro servicio diferente a este, asi como el traslado de personas al
parque cretacico, traslado de pasajeros al nuevo aeropuerto Alcantari, entre
otros, el procedimiento sera similar, aclarando que se realizara en horarios
donde los estudiantes no se vean afectados, asi como la media mafiana o

tarde y fines de semanas.
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IMAGEN N° 9 FLUJOGRAMA DE SERVICIO
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Fuente: Elaboracion Propia

5.7.2. DISENO DE RUTAS Y PARADAS.

El disefio de las rutas y paradas es primordial para brindar un servicio eficaz,

de este modo se lograra satisfacer a los clientes y usuarios en relacién a
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tiempos. Para ello se tomard en cuenta diversos factores que conlleven a

brindar un servicio de calidad, asi como:

e Direccidn exacta del domicilio y barrio del estudiante.
e Direccidn exacta del establecimiento educativo.
e Ubicacion de calles y avenidas cercanas al domicilio.

e NuUmero de usuarios por barrios.

De acuerdo al estudio de mercado, se pudo evidenciar que la mayoria de las
personas que tienen hijos en establecimientos privados, tienen ubicado su

domicilio en las siguientes zonas:

e Petrolero
e Libertadores.
e Bancario.

e Judicial.

De acuerdo a esta informacion se plantea como muestra las rutas de recorrido
y paradas, aclarando que los disefios son opcionales y el disefio final se

elaborara en funcion a los clientes finales (Ver anexo 3).
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CAPITULO VI
PLAN DE RECURSOS HUMANOS
6.1 CONSTITUCION DE LA EMPRESA
6.1.1 ESTRUCTURA ORGANIZATIVA

Para poder cumplir con la mision, vision y valores de la empresa de servicio de
transporte escolar Bustu, sera necesario analizar minuciosamente la estructura
organizativa de la empresa, ya que dependera de un personal operativo y
administrativo calificado, desarrollar y coordinar armoniosamente las

actividades de la firma.

El personal debera tener claramente definido los requisitos exigidos para cada
cargo, garantizando de esta manera una participacion activa de todas las
personas involucradas en la empresa, avalando un servicio de calidad,
cumpliendo con las necesidades de los clientes y usuarios, ademas superando
las expectativas del segmento al cual se pretende llegar.

A continuacién se presenta la elaboracién de los perfiles para cada uno de los

puestos o cargos de la empresa:
6.1.1.1 JUNTA DE SOCIOS.

Son las personas naturales o juridicas que brindaran aportes econémico o en
especie a la empresa para que esta pueda desenvolver sus actividades y llegar

a cumplir sus objetivos.

Los socios seran responsables hasta el monto de sus aportes, compartiendo
las ganancias o soportando las pérdidas. Se constituyen en la instancia

maxima donde se determinaran las decisiones y las acciones a seguir.
6.1.1.2 GERENTE GENERAL

El Gerente General tendra como funcion principal la de administrar (planificar,

organizar, dirigir, controlar y evaluar) las actividades administrativas,
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financieras y operativas de la empresa, velando el buen funcionamiento de la

misma.

Este es responsable de administrar y dirigir en su totalidad a la empresa, previa

consulta con los socios, asi como tomar decisiones estratégicas, hacer cumplir

la mision, vision y los valores de la empresa.

Desempefiara las siguientes funciones:

De los

6.1.1.3

El con

Representar a la empresa como la autoridad maxima (MAE).

Elaborar y disefiar el presupuesto, programas, planes y politicas para el
buen funcionamiento de la empresa.

Interpretar y analizar los informes contables solicitados para la toma de
decisiones.

Preservar la confidencialidad de la informacion.

Solicitar reportes semanales y mensuales, sobre la informacién contable
de la empresa.

Efectivizar la administracion de la empresa, teniendo un trato agradable
con todo el equipo de trabajo.

Controlar, evaluar y supervisar al personal, garantizando de esta manera

gue las actividades se realicen de forma coordinada.
requisitos:

Profesional en Administracion de Empresas, Economia o ramas afines.
Experiencia minima de 3 afios en cargos similares.

Contar con posgrados en Administracion de Empresas, (deseable).
Persona Proactiva.

Capacidad de trabajo bajo presion.
CONTADOR

tador, como bien su nombre lo indica sera el encargado de llevar el

registro contable de la empresa, manteniendo de forma constante un informe

detallado de los Estados Financieros.
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Es responsable de la elaboracion y presentacion mensual y anual de la
informacion contable, asi como del manejo detallado de los costos e ingresos

de la empresa.
Desempefiara las siguientes funciones:

e Mantener informada a la Gerencia de todos los movimientos econémicos
de la empresa.

e Supervisar y controlar sobre los ingresos y gastos incurridos en el
negocio.

e Registrar todos los movimientos econdémicos a la orden del dia.

e Cumplir con las obligaciones tributarias.

e Control periddico sobre las planillas de pago, beneficios sociales y
retenciones laborales.

e Cumplir con las observaciones y recomendaciones realizadas por los
auditores externos.

e Realizar el cobro de las mensualidades.
De los requisitos:

e Profesional en Contaduria Publica.
e Experiencia minima de 3 afios en cargos similares.
e Dominio en normativas comerciales e impositivas.

e Capacidad de trabajo bajo presion.
6.1.1.4 SECRETARIA

Sera la persona encargada de realizar labores generales de oficina, asi como
auxiliar a los ejecutivos en sus labores administrativas segun requerimiento,

siendo un apoyo administrativo.

Su responsabilidad es de brindar una atencion cordial y agradable a los
clientes, informando sobre las caracteristicas de la empresa, siendo la persona

directa de realizar el contrato de prestacion del servicio.
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Desempefiara las siguientes funciones:

e Cumplir con el trabajo encomendado por los ejecutivos.

e Formular e imprimir misivas.

e Comunicar de forma cordial y agradable las caracteristicas del servicio a
los clientes.

e Formalizar el Contrato de prestacion de servicio.

e Elaborar registros actualizados de cada uno de los usuarios con sus

respectivos datos.

De los requisitos:

e Titulo de Secretaria Ejecutiva.

e Capacidad de trabajo bajo presion.
6.1.1.5 CHOFER

Es la persona que dara la cara por la empresa, su funcion es vital para el

desenvolvimiento exitoso del servicio.

El chofer es responsable directo de brindar un servicio de calidad,

precautelando la seguridad de los estudiantes durante el traslado.
Desempefiara las siguientes funciones:

e Ser responsable del cuidado y manejo del vehiculo que tenga a su
cargo.

o Cumplir estrictamente con los horarios de recojo de los estudiantes.

e Cumplir con las condiciones de trabajo.

e Cumplir con el aseo de los vehiculos.

e Portar el uniforme distintivo de la empresa.

e Cumplir con las condiciones de aseo personal.

e Reportar el dafio sufrido en cualquier vehiculo.

e Cumplir de manera forzosa la normativa de transito.
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De los requisitos:

Segun el Reglamento Automotor Escolar, en su Articulo N° 5 establece los

siguientes requisitos

e Documento de identidad

e Contar con licencia de conducir apropiada para el tipo de vehiculo a
operar y presentar la certificacion emitida por el Organismo Operativo de
Transito, que establezca que el conductor se encuentra fisicamente apto
para prestar el servicio. La sefialada certificacion debera ser presentada
en forma anual.

e Presentar certificado de antecedentes emitidos por el Organismo
Operativo de Transito y por la Policia Nacional.

e Presentar certificado de actualizacién de la Escuela de Conductores
expedido por el Organismo Operativo de Transito, tanto para la
autorizacion y la renovacion.

e Estar capacitado en primeros auxilios y en atencion de nifios.

e Presentar garantias reales.

e Experiencia minina de 2 afios en cargos similares.
6.1.1.6 ASISTENTE

Es la persona directa que colaborara al chofer durante el traslado de los
estudiantes, resguardando su seguridad, comodidad y orden, durante la

prestacion del servicio, garantizando la calidad del mismo.
Desempefiara las siguientes funciones:

e Registrar la asistencia de los estudiantes.

e Mantener el orden de los estudiantes en sus respectivos asientos
durante el traslado.

e Asistir a los usuarios durante todo el traslado.

e Cumplir con las condiciones de trabajo.



88

Reportar el incumplimiento de horarios e inasistencia por parte de los
estudiantes.
Portar el uniforme distintivo de la empresa.

Cumplir con las condiciones de aseo personal.

De los requisitos:

Profesional en Pedagogia, Psicologia, (no excluyente).
Experiencia en trato con estudiantes o nifios.

Contar con licencia de conducir, (no excluyente).
Presentar certificado de antecedentes policiales.

Estar capacitado en primeros auxilios.

Presentar garantias reales.
ORGANIGRAMA

IMAGEN N° 10 ORGANIGRAMA

JUNTA DE SOCIOS

GERENTE GENERAL

CONTADOR

SECRETARIA

ASISTENTE CHOFER
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6.2PROCESO DE RECLUTAMIENTO, SELECCION, CONTRATACION Y
CAPACITACION DEL PERSONAL

6.2.1 RECLUTAMIENTO Y SELECCION DEL PERSONAL

El reclutamiento y la seleccion del personal, son procesos muy importantes
para poder definir con qué personas trabajara la empresa, debido a que el
aporte y el desempefio de habilidades contribuiran con el éxito de la empresa.

Se tomard como fuente de reclutamiento, a la poblacion de profesionales
desempleados de la ciudad de Sucre, mediante la realizacion de anuncios

publicitarios en medios de comunicacion escrita y radial.

Se recepcionara los curriculum vitae, donde se evaluara la trayectoria y
experiencia de las personas, posteriormente se procedera a la realizacion de
una entrevista personal donde se evaluaran aspectos como la cortesia,

credibilidad, capacidad de respuesta y sobre todo competencia para el cargo.

Si el empleado cumple con los requisitos exigidos, serda puesto a prueba

durante un periodo de 3 meses para ser ratificado o refutado.
6.2.2 CONTRATACION Y CAPACITACION DEL PERSONAL

Una vez seleccionado el personal, el mismo formalizar4 su relacion con la
empresa a la firma del contrato de trabajo, donde se estipulara las condiciones
de trabajo, asi como la duracién del contrato, salario, los beneficios sociales,
las retenciones y aportes, por lo tanto contemplara todos los derechos y

obligaciones del empleado como de la empresa.

Respecto a la capacitacion, la firma tendra que preparar al nuevo empleado,
informando sobre las caracteristicas y la naturaleza de la empresa, la forma de

prestacion del servicio, asi como la entrega de manual de funciones.

Es de esta forma que las personas se iran involucrando en las actividades de la
empresa, con el fin de coadyuvar a alcanzar los objetivos de la misma asi como

también los objetivos 0 apetitos personales que persigue cada trabajador.
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La capacitacion serd de manera constante para que las debilidades o
deficiencias detectadas en los trabajadores se vayan superando, ya que los
clientes y usuarios a medida que vaya pasando el tiempo iran superando las
expectativas del servicio, por lo cual la empresa debera renovar y reforzar la

eficiencia de los mismos.
6.3POLITICA SALARIAL

Uno de los aspectos de mayor interés para los trabajadores, es el salario o
sueldo mensual al cual estaran sujetos durante la prestacion de sus servicios
en la empresa, el cual serd establecido de acuerdo a las funciones a
desempeniar y la responsabilidad a asumir, sin dejar al margen la experiencia y

el nivel de conocimiento adquiridos.

Asimismo la empresa cumplira con todos los beneficios fijados por Ley asi

como:

e Sistema de Seguridad Social Obligatorio (SSO)

e Beneficios (doble aguinaldo, indemnizaciones y vacaciones)

Al margen de estos beneficios, el trabajador también estara sujeto a
retenciones establecidas por Ley, las cuales se concentran en los aportes a las
AFP’S.

6.4POLITICAS DE MOTIVACION

Toda empresa para que pueda ser eficiente y competitiva debe contar con
recursos humanos que se sientan identificados con la organizacion, con el fin
de que puedan trabajar con la mayor eficiencia buscando primero el beneficio

colectivo y no el particular.

Sin duda alguna, tener motivados a los trabajadores de cualquier empresa,
garantiza el rendimiento positivo de los mismos, garantizando la eficiencia y
productividad en prestacién de un servicio, por lo tanto la empresa Bustu no se

mantendra al margen de establecer medios y formas de motivar a su personal.
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Para este entendido, la empresa otorgara obvenciones como viajes de fin de
semana pagados a lugares cercanos de la ciudad, ademas de comisiones,
mediante la remuneracidn extra en temporadas que las ventas hayan excedido

las expectativas.
6.5CLIMA ORGANIZACIONAL

El desarrollo de un ambiente laboral adecuado en toda organizacion, ayuda a
mejorar la productividad en el servicio ofrecido, dicho ambiente esta referido al
equilibrio emocional de cada miembro de la empresa, donde la motivacién

juega un papel de mucha importancia.

El clima organizacional en la empresa Bustl, sera agradable donde todos los
trabajadores se sientan a gusto y mantengan relaciones armoniosas Yy
duraderas con todo el equipo de trabajo, para esto la empresa desarrollara
actividades sociales y deportivas, donde el trabajador no solo puede compartir
con sus compafieros de trabajo sino también involucrar a sus familias, de esta
manera se conocerd las diferentes facetas de las personas, sus valores,
conflictos y problemas que afectan en el desenvolvimiento de las actividades

normales de trabajo.
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CAPITULO VII
PLAN ECONOMICO FINANCIERO

El analisis econdmico financiero para la empresa de servicio de transporte
escolar Bustu, permitird establecer en qué medida resulta rentable, partiendo
de un analisis de la inversion, determinacién de costos e ingresos, ademas con

un andlisis de indicadores para determinar la factibilidad del proyecto.

El andlisis permitir4 establecer la situacién real del emprendimiento y ayudar a

tomar decisiones para poner en marcha el mismo.

La informacion mas detallada de este capitulo se puede observar en el anexo
4,

7.1 INVERSIONES

Las inversiones de un proyecto son aquellos valores monetarios destinados a
la produccién de bienes o a la prestacion de servicios, deben realizarse antes
de poner en marcha el negocio. Pueden existir inversiones que sean
necesarias realizar durante la operacion, ya sea porque se precise reemplazar
activos desgastados o porque se requiere incrementar la capacidad productiva

ante aumentos proyectados en la demanda.
Los recursos requeridos se aglutinan en tres grandes rubros de inversion:

e Inversidn Fija.- Se refiere a todo tipo de activos tangibles, cuya vida util
es mayor a un afo y estan sujetas a depreciaciones, su funcion es
proveer las condiciones necesarias para que la empresa lleve a cabo
sus actividades.

e Inversion Diferida.- Estas inversiones se realizan en bienes y servicios
intangibles que son indispensables del proyecto, pero no intervienen
directamente en la produccion. Por ser intangibles, a diferencia de las
inversiones fijas, estan sujetas a amortizaciébn y se recuperan a largo

plazo.
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e Inversion corriente.- Constituye el conjunto de recursos necesarios, en
forma de activos corrientes, para la operacion normal de la empresa
durante un ciclo productivo, para una capacidad y tamafos

determinados.

A continuacion se detalla el presupuesto de inversibn para montar el

emprendimiento.

CUADRO N° 13 PRESUPUESTO DE INVERSION
ESTRUCTURA DE INVERSIONES EN $US

DESCRIPCION TOTAL

INVERSION FIJA 243792,00
Equipo de Transporte 240000,00
Equipo de Oficina y Muebles 1092,00
Equipo de Computacion 2000,00
Equipo de Comunicacion 700,00
INVERSION DIFERIDA 1700,00
Gastos de Pre — Inversion 1200,00
Gastos de Organizacion 500,00
ESTRUCTURA DE CAPITAL DE TRABAJO 87819,04
Recurso Humano 64538,65
Comunicacion y Publicidad 668,39
Servicio de Mantenimiento y Reparacion 4500,00
Servicios Basicos 900,00
Servicio de Alquiler 1200,00
Servicio Obligatorio Contra Accidentes 480,00
Materiales y Suministros 1200,00
Combustible y Lubricantes 12370,00
Repuestos y Accesorios 1730,00
Herramienta Menores 232,00

TOTAL 333.311,00

Fuente: Elaboracion Propia.

7.2 FINANCIAMIENTO

De acuerdo al analisis de la disponibilidad de recursos, sera necesario recurrir
a un financiamiento bancario, el cual abarcara aproximadamente el 30% del
total del presupuesto de inversion, es decir la suma de 100000 $us, el 70%

restante corresponde al aporte propio.
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El monto de préstamo sera financiado por el Banco Central de Bolivia, la

duracion del mismo sera de 5 afios a una tasa de interés del 9% anual, para lo

cual se estable el siguiente plan de amortizacién financiera:

CUADRO N° 14 PLAN DE AMORTIZACION DE PRESTAMO

PERIODO| INICIAL |INTERES|AMORTIZACION| CUOTA FINAL
0 100000,00
1 100000,00| 9000,00 16709,25 25709,25 | 83290,75
2 83290,75 | 7496,17 18213,08 25709,25 | 65077,68
3 65077,68 | 5856,99 19852,25 25709,25 | 45225,42
4 45225,42 | 4070,29 21638,96 25709,25 | 23586,46
5 23586,46 | 2122,78 23586,46 25709,25 0,00
TOTAL 28546,23 100000,00 128546,23
Fuente: Elaboracion Propia
7.3 COSTOS

La informacion de los costos anuales se presenta de acuerdo a la siguiente

clasificacion:

Costos de Produccion.- Son los costos que se generan en el proceso
de transformacion de la materia prima o durante la prestacion de un
servicio, este costo esta integrado por el material o insumos directos,

mano de obra directa y gastos indirectos de produccion.

Costos de Administracion y Comercializacién.- Son los que se
originan en el area de administracion y comercializacién, son los gastos
que provienen de las actividades realizadas en la fase de
funcionamiento de la empresa, asi como los sueldos del personal

administrativo, servicios basicos, publicidad, etc.

Otros Costos.- son gastos que no encajan en los dos anteriormente

nombrados.
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CUADRO N° 15 ESTRUCTURA DE COSTOS ANUALES

DESCRIPCION TOTAL

Costos de Produccion 67694,07
Mano de Obra 48862,07
Combustible y Lubricante 12370,00
Servicio de Mantenimiento y Reparacion 4500,00
Repuestos y Accesorios 1730,00
Herramientas Menores 232,00
Costos (lje_Adr.n,lmstramon y 20124,97
Comercializacion

Sueldos Administrativos 15676,58
Costos Administrativos 3780,00
Costos Comerciales 668,39
Otros Costos 57696,70
Depreciacion 48696,70
Intereses 9000,00
TOTAL COSTO DE OPERACION 145515,74

Fuente: Elaboracion Propia

7.3.1 PROYECCION DE COSTOS
CUADRO N° 16 ESTRUCTURA DE PROYECCION DE COSTOS

COSTO DE OPERACION PROYECTADOS

DESCRIPCION = = IMPOR-[E EN $US = =
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Costos de Produccién 67694,07| 72759,32| 78208,28| 84070,34| 90377,12
Mano de Obra 48862,07| 52771,03| 56992,72| 61552,13| 66476,31
Combustible y Lubricante 12370,00| 13129,52| 13935,67| 14791,32| 15699,51
Servicio de Mantenimiento y

Reparacion 4500,00| 4776,30] 5069,56| 5380,84| 5711,22
Repuestos y Accesorios 1730,00| 1836,22| 1948,97| 2068,63| 2195,65
Herramientas Menores 232,00 246,24 261,36 277,41 294,45
Costos de Administracion 20124,97| 21652,23| 23296,59| 25067,10| 26973,53
Sueldos Administrativos 15676,58| 16930,71| 18285,16| 19747,98| 21327,81
Costos Administrativos 3780,00| 4012,09| 4258,43| 4519,90| 4797,42
Costos Comerciales 668,39 709,43 752,99 799,22 848,29
Otros Costos 57696,70| 56192,87| 54553,69| 52766,99| 50819,48
Depreciacion 48696,70| 48696,70| 48696,70| 48696,70| 48696,70
Intereses 9000,00| 7496,17| 5856,99| 4070,29| 2122,78
TOTAL COSTO DE OPERACION |145515,74|150604,42 | 156058,56 | 161904,43 | 168170,14

Fuente: Elaboracion Propia




96

La proyeccion de los costos considera un incremento salarial de 8% anual para
Mano de obra y sueldos administrativos, los otros costos a excepcion de la
depreciacion y los intereses se ven afectados por un promedio de la Inflacién,

gue representa el 6,12% anual.
7.3.2 COSTO UNITARIO DE OPERACION

El precio de venta del servicio se determiné en funcién al estudio de mercado,
donde se muestra que la mayoria de la poblacién eroga un gasto promedio en

transporte entre los Bs 300 a Bs 350.

Se tomo la decision de entrar al mercado con precio prudente, el mismo que
tenga la aceptacién de la demanda, un precio que se encuentre debajo del

promedio, es decir Bs 310.

Este precio de venta se sustenta en funcion del costo unitario del servicio, el
mismo que resulta de la division de los costos totales entre la cantidad total de
servicios ofertados al 100% de la Capacidad instalada.

CUADRO N° 17 DETERMINACION DE COSTO UNITARIO DE PRODUCCION
DETALLE VALORES

Costo Unitario de Produccién (Cu) 30.3 $us

Costo Total de Operacion (Cy) 145515.74 $us

Cantidad Total de Servicio (Qv) 4800.-

Fuente: Elaboracion Propia

El costo es de 30.3 $us, lo que equivale a Bs 210. En relacién al precio de
venta de Bs 310, se obtiene una utilidad de Bs 100 lo que representa un
margen de ganancia de 47,62%, logicamente este porcentaje no incluye

factores impositivos.
7.4 INGRESOS

Los ingresos anules se calcularon en funcion al 100% de la capacidad de

prestacion del servicio asumiendo que todas ventas seran al contado.
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INGRESOS ANUALES
PRECIO
DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO TOTAL Bs. | TOTAL $us
Servicio de Transporte Escolar 4800 310,00 1488000,00 | 213793,10

Fuente: Elaboracién Propia.

7.4.1 PROYECCION DE INGRESOS

La proyeccion de los ingresos se realzé en base al porcentaje de utilizacion de

la capacidad instalada de la empresa, el primer afio es de 85%, en el segundo

de 90%, en tercer afio de 95% y los afios cuarto y quinto el 100%.

CUADRO N° 19 ESTRUCTURA DE PROYECCION DE INGRESOS

PROYECCION DE INGRESOS EN $US

CAPACIDAD INSTALADA

DESCRIPCION A0l | Afio2 | AR03 | Afio4 | Afo5
85% 90% 95% | 100% | 100%
SerV'C'OEii;g‘r‘”Sporte 181724,1|192413,8|203103,4|213793,1|213793,1

Fuente: Elaboracion Propia.

Otros Ingresos.

En horas en que los vehiculos no estén siendo utilizados, se empleara cuatro

de ellos para brindar servicio de transporte para diferentes actividades, siendo

el Costo de Bs. 5.

CUADRO N° 20 PROYECCION DE OTROS INGRESOS

PROYECCION DE OTROS INGRESOS

CAPACIDAD INSTALADA
DESCRIPCION ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO 4 | ANO 5
85% 90% 95% 100% | 100%

Servicio de Transporte
Escolar 1465,52(1551,72|1637,93(1724,14|1724,14

Fuente: Elaboracion Propia.

7.5 ESTADOS DE RESULTADO Y FLUJO DE CAJA




CUADRO N° 21 ESTADO DE RESULTADO Y FLUJO DE CAJA

ESTADO DE RESULTADO Y FLUJO DE CAJA
EXPRESADO EN $us

DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS

Ingresos por Serv. De Transporte Escolar 181724,14| 192413,79| 203103/45| 213793,10| 213793,10
Otros ingresos 1465,52 1551,72 1637,93 1724,14 1724,14
TOTAL INGRESO BRUTO 183189,66| 193965,52| 204741,38| 215517,24| 215517,24
(IVA) Impuesto al Valor Agregado 13% 23814,66 25215,52 26616,38 28017,24 28017,24
(IT) Impuesto a las Transacciones 5495,69 5818,97 614224 6465,52 6465,52
TOTAL INGRESO NETO 153879,31| 162931,03| 171982,76| 181034,48| 181034,48
EGRESO

Costo de Operacion 67694,07 72759,32 78208,28 84070,34 90377,12
Costo de Administracion 20124,97 21652,23 23296,59 25067,10 26973,53
TOTAL EGRESOS 87819,04 94411,55| 101504,87| 109137,44| 117350,66
INTERESES 9000,00 7496,17 5856,99 4070,29 2122,78
DEPRECIACION 48696,70 48696,70 48696,70 48696,70 48696,70
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 8363,57 12326,62 15924,20 19130,06 12864,34
(IUE) Impuesto sobre Utilidad de la Empresa 25% 2090,89 3081,65 3981,05 4782,51 3216,09
UTILIDAD NETA 6272,68 9244,96 11943,15 1434754 9648,26
DEPRECIACION 48696,70 48696,70 48696,70 48696,70 48696,70
(-)Inversion -233317,73

(-)Capital de Trabajo -8781,90 658,79 708,81 762,67 820,67
Recuperacion Capital de Trabajo 11732,84
(+)Prestamo Bancario 100000,00

Amortizacion 16709,25 18213,08 19852,25 21638,96 23586,46
FLUJO DE CAJA OPERACIONAL -142099,63 37601,35 39019,78 40024,92 40584,62 46491,33

Fuente: Elaboracion Propia.
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En el cuadro N° 21 se puede observar los ingresos y costos que generaria la

empresa de transporte en 5 afios.

Como se puede observar la empresa presenta ganancias desde el primer afio,

continuando con un crecimiento paulatino durante los proximos afos.
7.6 INDICADORES DE RENTABILIDAD

Para la evaluacion del proyecto y determinar su factibilidad, es necesario
analizar ciertos instrumentos e indicadores de rentabilidad, mediante los cuales
se puede demostrar y recomendar la viabilidad de la creacién de la empresa de
transporte escolar en la ciudad de Sucre, dichos indicadores coadyuvaran en la

decision de invertir o no en el proyecto.

El VAN (Valor Actual Neto), es un indicador que permite calcular el valor
presente de los distintos flujos de caja futuros a una determinada tasa de

descuento. Para el Plan de Negocio se realizé a una tasa de 9% para 5 afios.

Otro indicador de mayor importancia es la TIR (Tasa Interna de Retorno), la
que muestra el rendimiento anual de la inversion en determinados periodos de

tiempo. Para este caso se determiné 5 afios

A continuacion se presenta el resultado de los indicadores:

CUADRO N° 22 INDICADORES DE RENTABILIDAD

Valor Actual Neto (VAN) $us 15.203,11

Tasa Interna de Retorno (TIR) 13%

Fuente: Elaboracion Propia.

Haciendo un analisis de los resultados, se puede evidenciar que resulta mas
factible invertir en este proyecto que en otra opcion, ya que el mismo ofrece
una tasa de retorno del 13%, frente a una tasa que pagaria el banco si se
dejaria el dinero en Depdésito a Plazo Fijo (DPF) con un 6% de interés. Realizar

el Plan de Negocio hara que el Inversionista sea mas rico en $us. 15203.11.
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7.7 RELACION BENEFICIO - COSTO

La razdn Beneficio Costo es otro indicador de evaluacién y determinacién sobre
la factibilidad del proyecto y la toma de decisiones de invertir en el mismo. Este
indicador compara el valor actual de los beneficios proyectados con el valor

actual de los costos incluida la inversion.

CUADRO N° 23 RAZON BENEFICIO COSTO

Ingresos Actualizados | $us. 782.167,98
Costos Actualizados | $us.534.097,84

Beneficios Costo $us. 1,46
Fuente: Elaboracion propia

El resultado muestra que los beneficios son mayores a los costos, es decir por
cada $us.1 invertido, se obtendra el retorno del capital invertido mas $us. 0,46.
Por tanto, desde el punto de vista de la relacién Beneficio/Costo, el proyecto es
viable y se acepta, ya que la relacion es mayor a la unidad, por lo tanto se

recomienda llevar adelante la idea de negocio.
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CAPITULO VI
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Para la realizacion del presente Plan de Negocio, durante su desarrollo, se ha
cumplido con los objetivos planteados al inicio de la investigacion, tanto el
objetivo general como los objetivos especificos para la creacion de la empresa
Bustd, la cual oferta a la ciudadania sucrense, un servicio de transporte escolar

destinado a los establecimientos privados’.

A continuacidén se presentan las principales conclusiones y recomendaciones

del estudio:
8.1 CONCLUSIONES

A Mediante la realizacion del Estudio de Mercado se ha podido detectar
las principales falencias que presenta el servicio de transporte publico,
asi como la inseguridad y maltrato hacia los pasajeros, dando como
resultado una reveladora demanda insatisfecha, alcanzando
aproximadamente el 70% de los padres de familia que tienen hijos en
establecimientos educativos privados, que se constituyen en el Mercado

Meta del Negocio.

A También se pudo establecer que la mayoria de los padres de familia
estan de acuerdo que trasladar a sus hijos al establecimiento educativo,
les resulta una actividad dificultosa, ya que utilizan su vehiculo propio,
por el choque de horarios de su fuente laboral y el colegio, horario que

ocasiona congestionamiento vehicular.

A Acorde a las encuestas se ha logrado identificar la demanda principal del
servicio de trasporte escolar, la misma que estaria conformado por las
familias que tienen hijos en nivel primario, es decir nifilos entre las

edades de 6 a 12 afos en los turnos de mafiana y tarde.
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A Con el Plan de Marketing se ha podido disefar los medios y formas para
poder introducir a la nueva empresa al mercado de Sucre, estableciendo
el nombre y logotipo, para poder llegar a la poblacién que cada vez se
ve mas exigente en cuanto a servicios. También se plantearon
actividades para relacionar a la empresa con su entorno mediante la

participacion en otros acontecimientos y eventos.

A En el Plan de Operaciones se determind los procesos adecuados para
brindar un servicio de calidad, disefiando las rutas y paradas tentativas
para el traslado, ademas se establecié la herramienta principal de
trabajo, el decir los vehiculos los cuales estaran debidamente equipados

para este servicio.

A Gracias al Plan Econdémico Financiero, se establece la gran oportunidad
gue presenta la creacién de la empresa de transporte escolar en la
ciudad de Sucre, mediante los indicadores financieros que fueron
proyectados para 5 afios, se estima un VAN de $us 15.203,11, una TIR
del 13% y una razén Beneficio/Costo de 1,46, lo que permite afirmar que
es un negocio rentable e interesante para el Inversionista privado,

ademas gue no existe otro negocio similar en la ciudad.

A La creacion de este empresa sin duda alguna beneficiara a los padres
de familia que atraviesan la problematica y el estrés de trasladar a sus
hijos, ofertando un servicio nuevo e innovar, ademas beneficiarad a
muchas personas, ya que es una fuente de trabajo, lo que contribuira
con el desarrollo del Municipio y mejorar la calidad de vida de las

familias de la Capital.
8.2 RECOMENDACIONES

A Se invita dada la naturaleza de la empresa, hacer convenios con los
directores de los establecimientos educativos, mediante los cuales se
podria coadyuvar a ofertar el servicio de transporte a los padres de

familia.
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A Debido a la cantidad disponible de los vehiculos, se recomienda
realizar el servicio por establecimiento educativo, para que los
estudiantes se sientan mas cdémodos de ser trasladados entre
comparfieros de colegio, evitando de esta forma la rivalidad entre

unidades educativas.

A Los padres de familia son las personas mas interesadas en velar por la
seguridad de los hijos, por lo que se recomienda hacer evaluaciones
permanentes para medir la satisfaccion de los clientes y usuarios,
atendiendo opiniones, sugerencias, a fin de mejorar la calidad del

servicio.

A A los socios de la empresa se sugiere una vez colmada toda la
capacidad provista, hacer una ampliacion de la flota de vehiculos, a fin
de llegar a sectores no atendidos, obteniendo de esta manera

mayores ingresos para la empresa.

A En temporada de fin de afio, se recomienda hacer convenios con las
agencias de viajes, para hacer traslados al aeropuerto, lugares

turisticos, entre otros.
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ANEXO N° 1

DETERMIANCION DE LA MUESTRA

107

Para determinar el porcentaje éxito y fracaso para poblaciones finitas, se toma

un 50% de éxito y un 50% de fracaso
FORMULA

72 (N*P*Q)

E2(N-1)+Z2P*Q

DETALLE VALORES
Coeficiente del Nivel de Confianza (Z) 1.96
Probabilidad de no elegir a una persona 0.50
del marco muestral (Q)
Probabilidad de elegir a una persona 0.50
del marco muestral (P)
Margen de error Aceptable (E) 0.05
Numero de integrantes del marco 12879
muestral (N)
Tamafio de la muestra (n) 375

1.962 (12879* 0.50 * 0.50)

0.052(12879 - 1) + 1.96* 0.50 * 0.50

12368.99

32.195+0.96

n= 375
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Para la realizacién del estudio de mercado se debid realizar 375 encuestas,

debido a que se realizd una encuesta piloto solo se realiz6 250.

Para aplicar una encuesta piloto se toma el 10% del tamafio de la muestra, es

decir 38 encuestas.

Se establecié una pregunta de corte en la prueba piloto, con el fin de
determinar si el trabajo de investigacidén estaba encaminado a las necesidades
de los padres de familia, por lo cual la pregunta fue relativa a la aceptabilidad
del servicio de transporte escolar, donde la mayoria de las personas
encuestadas dijeron que si. Para ser mas exactos de las 38 personas, solo 8,
representado por un 21% dijeron que no utilizarian el servicio y 30 encuestados

con un 79% respondieron positivamente a la implementacién del servicio.

Dichos porcentajes fueron aplicados para la determinacion de la muestra,

donde 21% representa la probabilidad de fracaso y 79% probabilidad de éxito.
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PRUEBA PILOTO

Buenos dias — tardes, la siguiente prueba piloto puede ser llenada en menos de
2 minutos, por lo g le pedimos su colaboracién, su opinidbn es muy importante
para la creacion de una empresa de Servicio de Transporte Escolar en la

ciudad de Sucre. Muchas gracias...
1. ¢Tiene hijos en edad escolar?
Si () No ()

2. ¢Le resulta dificultoso trasladar a su hijo a su Establecimiento

Educativo?
Si () No ()

3. De los siguientes medios de transporte: ¢ Cual utiliza para el traslado de

su hijo al Establecimiento Educativo?
Microbus ()
Taxi ()
Movilidad Particular( )
Ninguno ()

4. ¢Usted confia en el Servicio de Transporte Publico de la Ciudad de

Sucre?
Si () No ()

5. De llegar a implementarse un servicio de Transporte Escolar Privado,
para el traslado exclusivo de sus hijos, a su Establecimiento Educativo,

¢Usted lo usaria?

Si () No ( )
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RESULATDOS - PRUEBA PILOTO

Preg. 5
ACEPTACION

NO

Sl

30

TRANSP.

Preg.4 CONF.
Sl

NO

32

Preg. 3

NO

9

Preg. 2

HIJOS | VEHICULO |DIFICULTAD

Preg. 1

NO A|B|C|D| SI

Sl

NO

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23

24
25
26
27

28
29
30
31

32

33
34

35

36

37

38
SUMA 38| 0 [10]12|13|3| 29




111

ENTREVISTA A PROFUNDIDAD
Nombre del RAadio — MOVil..uuiiiii it iiei e e i i e e e eeaaarnn e e e raaannnnnneens
[NToY a0l o g=I0 L= IE=] AR § A = Lo o

(@210 [0 U o To UT o = 1o o 1 o S0P

1 ¢Por qué cree usted que las personas deciden utilizar el servicio de un

radio — mévil en lugar de tomar un taxi de la calle?

2 ¢Cuantos traslados realiza por dia?

3 De todos los traslados que realiza ¢cuantos corresponde a estudiantes

escolares?

4 Comunmente este servicio se realiza a solo escolares o0 acompafados

de familiares.

5 ¢En qué horario es mas requerido es servicio a escolares?

6 ¢Realizan contratos con familias para el traslado y recojo de sus hijos?

7 ¢Actualmente con cuantos méviles cuanta la empresa?

8 ¢Qué promedio de kildbmetros recorrido hace por dia?
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RESULTADOS — ENTREVISTA

Fueron entrevistadas 20 empresas de Radio — Moviles, de las cuales se

presentan los siguientes resultados:

PREGUNTA N°1

La mayoria de las personas entrevistadas coincidieron que la rapidez y
comodidad, son los factores preponderantes a la hora de elegir un servicio de

transporte en radio- movil.

PREGUNTA N° 2

Respecto al nimero de traslados por dia, se pudo establecer un rango entre 15
a 25 pasajeros en jornadas normales, haciendo notar que este nimero varia en
funcion a los turnos de trabajo, es decir solo mafiana, tarde, noche o fines de

semana siendo esta ultima la mas expectativa para sus ingresos.

PREGUNTA N° 3 vy4

De todos los traslados que realizan en una jornada normal, los taxistas
indicaron un promedio entre 3 a 5 escolares, ademas que en su mayoria van

acompafnados con un adulto.

PREGUNTA N°5

Los horarios donde mas se requiere un servicio de taxi, son durante la mafiana

y tarde en jornadas normales, asi como la noche en los fines de semana.

PREGUNTA N°6

Son pocos los radio méviles que realizan contratos, aclarando que los mismos
se hacen de manera verbal, entre tanto, la otra mayoria no realiza este servicio

exclusivo, ya que prefieren llevar a mas personas y no a una o dos.

PREGUNTAN°7vy8

Existe 20 radio moviles legalmente constituidos, de los cuales se pudo

establecer un promedio de 41 vehiculos por empresa. El promedio de
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kilbmetros recorrido es de 20 a 40, aclarando que esto varia en funcion a la
jornada de trabajo.

ENCUESTA

Buenos dias - buenas tardes, la siguiente encuesta puede ser llenada en menos de 15 min, por
lo que pedimos su colaboracién, su opinién es muy importante para la implementacién de una
empresa de Servicio de Transporte Escolar en la ciudad de Sucre, con el cual se pueda en un
futuro satisfacer algunas necesidades suyas, gracias.

1. ¢Cuantos hijos tiene estudiando en Establecimientos Educativos?
Un hijo[j Dos hijosC] Tres :] Cuatro o méas hijos[j

2. Regularmente, ¢Cuanto tiempo transcurre, durante el traslado de su hijo(s) desde su
domicilio a su Establecimiento Educativo y viceversa?

Rep. Min.

3. Marque a continuacion con una X, el medio de transporte que habitualmente utiliza
para trasladar a su hijo(s).

) )

Microbus Movilidad Particular

Taxi C ] Ninguno

4. De las siguientes personas, indique con una X ¢Quién regularmente se ocupa de
acompafiar (llevar) a su hijo(s) al Establecimiento Educativo?

Padre D Madre [j Hermano(a) C]
Abuelo(a) [j Tio(a) [j Primo(a) D
Vecino(a) C] Ninguno D

5. Por favor, indique con una X ¢Cual es monto promedio de dinero que destina
mensualmente a la educacién por hijo, de su ingreso mensual, tomando en cuenta los
gastos de: Mensualidades, transporte, recreos, eventos en el Establecimiento
Educativo?

(Menor a 400) :]
(401-600) :]
(601-800) C]
(801-1000) C]
(Mayor a 1001)
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6. Por favor, indique cuanto dinero gasta aproximadamente, en el traslado de ida y vuelta
por hijo al Establecimiento Educativo, mensualmente.

(Menora150) [ |
@as1-2000 [ )
201-251 (|
(251-3000 )
o1-350)

7. De acuerdo a la siguiente escala, marque con X, que tanto esta de acuerdo o en
desacuerdo, que el trasladar a su hijo(s) al Establecimiento Educativo le resulta

dificultoso.
1.- Muy en 2.-En 3-Nien 4.- De >~ Muy
acuerdo de
desacuerdo | desacuerdo . acuerdo
ni desacuerdo acuerdo

8. De las siguientes dificultades que tiene los padres de familia para trasladar a su hijo(s)
a su Establecimiento Educativo, indique con una X, cuél considera mas importante.

CAUSAS

Congestionamiento Vehicular
Inseguridad en los Servicios Pablicos
Distancia

Choque de Horarios con su trabajo

9. De las siguientes deficiencias que presentan los servicios de trasporte publico y
privado, indique con una X cual considera mas importante.

DEFICIENCIAS

Incomodidad

Vehiculos sucios
Inseguridad

Maltrato a los pasajeros
Lentitud

Exceso de velocidad

10. ¢Crees usted necesario, la implementacion de una empresa que oferte un Servicio de
Transporte Escolar en la ciudad, para el traslado exclusivo de su hijo(s)?

s (]
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11. A continuacién se encuentran 5 atributos que deberia tener un Servicio de Transporte
Escolar Privado, por favor marque con X cual considera mas importante

ATRIBUTO
Vehiculo Cémodo
Personal Capacitado
Puntualidad
Confiabilidad
Seguridad

Si hubiera una empresa que cumpla con las expectativas mencionadas en la anterior
pregunta, marque con X, el intervalo de monto mensual que estaria dispuesto a
cancelar por este servicio. (En bolivianos)

(Menor a 150)
(151 - 200)
(201 - 251)
(251 - 300)
(301 - 350)

U

12. Turno al que asiste(n):
Mafana D TardeD AmbosD
13. Nivel al que asiste(n) es:
Inicial D Primaria D SecundariaD
14. De los siguientes medios de comunicacion ¢,Cual es de su preferencia?
Television D Radio D Periddico D
15. ¢(Qué Redes Sociales frecuenta?

Facebook D Twuitter [j Linkeding D

16. Indique con una X la zona en la g se encuentra su domicilio.

Petrolero Libertadores Bancario Judicial Otros




Némina de Establecimientos Educativos Privados

N° UNIDAD

1 Alexander Von Humboldt
2 Barquito de Papel

3 Bet-el Christian School
4 Bolivia

5 Boliviano Aleméan Cardenal Maurer
6 Boliviano Americano

7 Caminito del Saber

8 Campanita

9 Carita de Angel

10 CBA Amparito

11 Colegio de Informética.
12 Del Sagrado Corazén
13 Don Bosco

14 El Porvenir

15 Henrich Zulauf

16 Ibade

17 José Ipiafa Melgar

18 Juan Enrique Pestalozzi
19 Juan Pablo

20 La Inmaculada

21 Luz y Verdad

22 Maria Auxiliadora

23 Mi Kinder

24 Monsefior Rene Poveda Noya
25 Monte Cristo.

26 Montessori Sucre

27 National School

28 Nazareno

29 San Cristébal

30 San Marcos

31 Santa Ana

32 Shut

33 Simoén Rodriguez

34 Sucre

35 Ubuntu kids

Fuente: Servicio Departamental de Educacion
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ANEXO 2
El Nissan Civilian es un minibas producido en Jap6n que se caracteriza por su
alta durabilidad y versatilidad tanto para circular por autopistas como por
caminos apartados.

Civilian esté disponible en 3 versiones:

» Larga GL — Motor a gasolina con capacidad para 30 pasajeros
» Larga SX /DX — Motor a diesel con capacidad para 30 pasajero

» Estandar SX /DX — Motor a diesel con capacidad para 26 pasajeros.

780 |_750 | 760 | 760 | 750 | 940

160 i 150 |1

N
-
=
=
=

4 =N
=

eas T ]S oo

. ———,,
8
—
10—
|
= ——
'3—‘935—
lﬁﬁg
==

==
i

LI
Y E=
158
EZ
!

HE
I8
i
<
feo————
=
.:S .
3
—

80
1720 | 795
’C;r [ llsseo] [ "f‘li —]hﬁ‘ T ;
L] N ENEE
8 N g B %
= - AN fa i ;:J%ﬁ_— .
\\k |« J f’

1720 3310 1180 ‘ 6990
6270




118

Carroceria larga SX/ | Carroceria estandar SX

Modelo Carroceria larga GL DX / DX
Plazas personas 30 30 26
Radio min. de viraje m 6,6 6,6 6,0
Capamdgd del tanque de 107 litros
combustible
Peso bruto del vehiculo 593
Kg
Largo total mm 6.99 6.27
Anchura total mm 2.065/2.110*
Altura total mm 2.65
Distancia entre ejes 3.69 mm 3.31
Ancho de via delantero 1.675 mm
Ancho de via trasero mm 1.49
Altura min. del suelo mm 205
Espacio para pasajeros, 6.28 mm 556
largo
Espacio para pasajeros, 1.9 mm
ancho
Espacio para pasajeros, 1.82 mm
alto
Llantas Llantas 5.50F x 16 de acero de moda
Neumaticos 7,50R16
Motor TB45E
Motor Modelo Gasolina, 6 cilindros Motor TD42 Diesel, 6 cilindros en linea, OHV
en linea OHV
Diametro x carrera mm 96,0 x 96,0 96,0 x 96,0 96,0 x 96,0
Cilindrada cc 98 (133)/4.000 98 (133)/4.000 98 (133)/4.000
Potencia max kW (hp) /
rpm (SAE bruta) 280 (28,5)/2.000 280 (28,5)/2.000 280 (28,5)/2.000
Relacion de compresion 23,1tal 23,1tal 23,1tal

Sistema de alimentacion

de combustible Bomba de inyeccién tipo VE con regulador neumatico y mecanico

Relaciones de
engranajes de Velocidad manual 1ra: 5,846, 2da: 3,061,
transmision

Desmultiplicacion final 6167(engranaje final hipoidal)
Frenos delanteros discos ventilados
Frenos traseros Tambor, 2 zapatas principales dobles con regulador automatico

Muelles ahusados con barra antibalanceo. Amortiguadores tipo

Suspension delantera .
telescopico.

Suspensioén trasera Muelles ahusados. Amortiguadores tipo telescopico.

Direccion Tipo bola circulante con servodireccién
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ANEXO 4

CUADRO N° 1 EQUIPO DE TRANSPORTE

DESCRIPCION | UNIDAD | CANTIDAD | P/$us TgISAL
NISSAN 1\ ehiculo 8 30000,00 | 240000,00
Civilian

TOTAL 240000,00

Fuente: Elaboracion Propia

CUADRO N° 2 EQUIPO DE OFICINA Y MUEBLES

DESCRIPCION UNIDAD [CANTIDAD | P/$us T?;ISAL
Escritorios Pieza 3 92,00, 276,00
Sillon Giratorio Pieza 3 86,00 258,00
Sillas de Madera Pieza 3 21,00/ 63,00
Vitrinas - Gaveta Pieza 3 45,00 135,00
Living Juego 1 360,00| 360,00

TOTAL 1092,00
Fuente: Elaboracién Propia
CUADRO N° 3 EQUIPO DE COMPUTACION

DESCRIPCION UNIDAD | CANTIDAD | P/$us TgISAL
Computadora Portétil Pieza 3 500,00 |1500,00
Impresora Pieza 2 250,00/ 500,00

TOTAL 2000,00
Fuente: Elaboracién Propia
CUADRO N° 4 EQUIPO DE COMUNICACION

DESCRIPCION UNIDAD |CANTIDAD | P/$us Tg:ﬁL

Aparato Telefonico Pieza 1 700,00| 700,00
TOTAL 700,00

Fuente: Elaboracién Propia
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INVERSION DIFERIDA

CUADRO N° 5 INVERSION DIFERIDA
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DESCRIPCION UNIDAD [CANTIDAD | P/$us TgISAL
Instalacion y Montaje Global 1 1000,00| 1000,00
Estudios de Investigacion Global 1 200,00 200,00
Tramites de Constitucion de la
Empresa Global 1 300,00 300,00
Patentes y Licencia de
Funcionamiento Global 1 200,00 200,00
TOTAL 1700,00
Fuente: Elaboracién Propia
DETERMINACION DE COSTO
COSTOS DE PRODUCCION
CUADRO N° 6 COMBUSTIBLE Y LUBRICANTES
DESCRIPCION UNIDAD |CANTIDAD| P/$us T%I:‘L
Combustible Litro 20000 0,53| 10690,00
Lubricantes Litro 80 21,00/ 1680,00
TOTAL 12370,00

Fuente: Elaboracién Propia

CUADRO N° 7 ESTIMACION - REQUERIIENTO DE COMBUSTIBLE

Precio de combustible 3,72 Bs
Rendimiento por litro 3km
Recorrido por dia 30km
Litros por dia 10
Litros por mes 200
Litros por afio 2000
N° de vehiculos 8
CONSUMO ANUAL LITROS 16000

Fuente: Elaboracion Propia

litros mas, por los servicios adicionales que pueda ofertar la empresa.

Nota: se estimo en total 16,000 litros al afio, aclarando que se incrementé 4000
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CUADRO N° 8 SERVICIO DE MANTENIMIENTO Y REPARACION

DESCRIPCION UNIDAD |CANTIDAD| P/$us T?BISAL
Mantenimiento y Reparacion | Global 1 4500,00 | 4500,00
TOTAL 4500,00

Fuente: Elaboracion Propia.

CUADRO N° 9 REPUESTOS Y ACCESORIOS
DESCRIPCION UNIDAD | CANTIDAD | Pigus | ¢ 1A
Llantas y Neuméticos Pieza 12 100,00| 1200,00
Extintor Pieza 10 10,00 100,00
Botiquin Juego 10 40,00 400,00
Basurero Pieza 10 3,00 30,00
TOTAL 1730,00

Fuente: Elaboracion Propia.
CUADRO N° 10 HERRAMIENTAS MENORES
DESCRIPCION UNIDAD |CANTIDAD| P/$us TgISAL
Gata Mecanica Pieza 8 12,00 96,00
Juego De Llaves Juego 8 12,00 96,00
Triangulo Juego 8 5,00 40,00
TOTAL 232,00

Fuente: Elaboracién Propia.

COSTOS DE ADMINISTACON Y COMERCIALIZACION

CUADRO N° 11 SERVICIOS BASICOS

DESCRIPCION UNIDAD |CANTIDAD| P/$us T;LI'SAL
Energia Eléctrica Mes 12 8,00 96,00
Agua Mes 12 5,00 60,00
Telefonia Mes 12 10,00 120,00
Telefonia Movil Mes 12 52,00 624,00

TOTAL 900,00

Fuente: Elaboracién Propia.




CUADRO N° 12 SEGUROS
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DESCRIPCION UNIDAD |CANTIDAD |P/$us Tglsl'
Seguros por Vehiculo Vehiculo 8 60,00 480,00
TOTAL 480,00
Fuente: Elaboracién Propia.
CUADRO N° 13 SERVICIO DE ALQUILER
DESCRIPCION UNIDAD |CANTIDAD| P/$us T(;IQL
Alquiler de Garaje Mes 12 100,00| 1200,00
TOTAL 1200,00
Fuente: Elaboracién Propia.
CUADRO N° 14 MATERIALES Y SUMINISTROS
DESCRIPCION UNIDAD |CANTIDAD| P/$us TgISAL
Material de Escritorio Global 1 500,00 500,00
Material de Limpieza Global 1 300,00 300,00
Material para Trabajo Pieza 20 20,00 400,00
TOTAL 1200,00
Fuente: Elaboracién Propia.
CUADRO N° 15 PUBLICIDAD
COSTO
N° DIAS / COSTO TOTAL | TOTAL
DISSCRIHCON TRIMESTRE RARE POR DIA JOX ENBs. | EN $us
UNIDAD
Television 60 0 50 0,00/ 3000,00 431,03
Radio 30 0 10 0,00 300,00 43,10
Periddico 12 0 26 312,00 44,83
Volantes 0 2000 0 0,27 540,00 77,59
Banners 0 2 0 250,00 500,00 71,84
TOTAL 4652,00 668,39

Fuente: Elaboracién Propia.




CUADRO N° 16 PLANILLA SALARIAL
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APORTES PATRONALES

| e | caa [N R TOTAL - oeev | prov. |pRov.2so) cosTo | <20 | cosTo

N° de . .| Subsidio . Aporte | APORTE o . . TOTAL
PERSONAL Trabajadores Basico |Nacional ) Profesional Soldario |PATRONAL Indeminizacion | Aguinaldo | Aguinaldo| TOTAL ANUAL ANUAL
Mensual |de Salud Vivienda (AFP) 1671%) (833%) | (833%) | (833%) [MENSUAL Bs) EN $us

10% | 2% L% | 3%
PERSONAL ADMINISTRATIVO 15676,58
Gerente General 1 3500001 350,00 70,00 5985 10500] 584,85 29155 29155 29155 4959,50( 4959500 7125,72
Contador | 2500001 250,00 50,00 275 715000 41775 20825 20825 20825 3542,50( 3542500 5089,80
Secretaria 1 1700,00] 17000 3400 2907 5100[ 28407 14161 14161] 14161 240890| 24089,00( 346106
PERSONAL OPERATIVO 4886207
Chofer 8 16000,00] 160000{ 32000 27360 48000] 267360 133280 133280 1332,80 22672,00{226720,00]32574,11
Asistentes 8 8000,00{ 80000 16000 13680 24000] 133680 66640 66640  66640| 11336,00(113360,00| 1628736
TOTAL 19 44918,90] 449189,00] 6453865
Fuente: Elaboracion Propia




CUADRO N° 17 DEPRECIACION
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VALOR vIDA | y y _ _
OBJETO DEL GASTO DEL ANO 1 | ANO2 | ANO3 [ ANO4 | ANOS
UTIL
ACTIVO
Equipo de Transporte 240000,00| 5 48000| 48000, 48000| 48000| 48000
Equipo de Oficina Y
Muebles 1092,00| 10 109,2| 109,2| 109,2| 109,2| 109,2
Equipo de Computacion 2000,00|, 4 500 500 500 500 500
Equipo de Comunicacion 700,00| 8 87,5 87,5 87,5 87,5 87,5
TOTAL 48696,7 | 48696,7 | 48696,7 | 48696,7 | 48696,7

Fuente: Elaboracién Propia

CUADRO N° 18 DETERMINACION DE CAPITAL DE TRABAJO

IMPORTE | IMPORTE
R ANUAL | MENSUAL
Costos de Produccién 67694,07 6769,41
Mano de Obra 48862,07 4886,21
Combustible y Lubricante 12370,00 1237,00
Servicio de Mantenimiento y Reparacion 4500,00 450,00
Repuestos y Accesorios 1730,00 173,00
Herramientas Menores 232,00 23,20
Costos de Administracion 20124,97 2012,50
Sueldos Administrativos 15676,58 1567,66
Costos Administrativos 3780,00 378,00
Costos Comerciales 668,39 66,84
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 87819,04 8781,90

Fuente: Elaboracion Propia




CUADRO N° 18 PROYECCION DE CAPITAL DE TRABAJO
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PROYECCION DE CAPITAL DE ~ ~ ~ ~ ~
TRABAJO ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5S

Costos de Produccion 6769,41|7275,56| 7820,03| 8405,76| 9035,91
Mano de Obra 4886,21|5277,10| 5699,27| 6155,21| 6647,63
Combustible y Lubricante 1237,00(1312,70| 1393,04| 1478,30| 1568,77
Servicio de Mantenimiento y

Reparacion 450,00| 477,54, 506,77\ 537,78 570,69
Repuestos y Accesorios 173,00 183,59 194,82 206,75| 219,40
Herramientas Menores 23,20 24,62 26,13 27,73 29,42
Costos de Administracion 2012,50|2165,13| 2329,47| 2506,41| 2696,93
Sueldos Administrativos 1567,66 |1693,07| 1828,52| 1974,80| 2132,78
Costos Administrativos 378,00 401,13| 425,68| 451,73| 479,38
Costos Comerciales 66,84| 70,93 75,27 79,88 84,77
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 8781,90|9440,69|10149,50(10912,17(11732,84
VARIACION DE CAPITAL DE

TRABAJO 658,79| 708,81| 762,67| 820,67

Fuente: Elaboracion Propia
OTROS INGRESOS
CUADRO N° 19 OTROS INGRESO
PRECIO TOTAL
DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO Be TOTAL $us
Servicio de
Transporte 2400 5 12000 1724,14

Fuente: Elaboraciéon Propia




