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RESUMEN EJECUTIVO

La presente investigacion consiste en analizar los procedimientos necesarios para ejecutar
una logistica de servicios de distribucion de alimentos en la ciudad de Quevedo mediante
optimizaciones de rutas. El proceso investigativo involucra los recursos necesarios para
ejecutar un proyecto competitivo en relacion a las ofertas actuales del mercado. Se
realizaron encuestas direccionadas a cierta poblacion objetivo previamente establecido
mediante estudios de mercado que permitié conocer las necesidades del sector y aquellos
aspectos que ameriten mejoras en el servicio. Los andlisis técnicos y econémicos que se
requiere para llevarlo a cabo forman parte fundamental del proceso, a pesar de no existir
dentro del mercado actual del lugar donde se establecid la investigacion. Mediante el
estudio técnico se determinaron soluciones factibles y de bajo costo a diferencia de las
empresas lideres en esta actividad, estas soluciones incluyen una parte operativa que
involucra el uso de programaciones en optimizaciones de rutas que permitieron constatar
la efectividad en reducciones de distancias y tiempo. Fue necesario conocer los factores
financieros que se requieren para llevar a la practica una empresa con las caracteristicas
necesarias para el correcto funcionamiento de la misma. En el analisis financiero se
identificaron los valores necesarios para la toma de decisiones referentes a la ejecucion
del proyecto demostrando una rentabilidad aceptable en relacién con los recursos

necesarios del servicio.

Palabras claves: Optimizacion de rutas, estudio de mercado, estudio financiero, entregas

a domicilio.
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ABSTRACT AND KEYWORDS

The present research originates in analyzing the procedures necessary to
execute a logistics of food distribution services in the city of Quevedo
through route optimizations. The research process involves the resources
needed to execute a competitive project in relation to current market offers.
Surveys addressed to a certain target population previously established
through market studies that allowed to know the needs of the sector and those
aspects that merit improvements in the service. The technical and economic
analyses required to carry it out form a fundamental part of the process
despite the fact that it does not exist within the current market of the place
where the investigation was established. Through the technical study,
feasible and low-cost solutions were identified, unlike the leading companies
in this activity, these solutions include an operational part that involves the
use of route optimization schedules that allowed the effectiveness in
reducing distances and time. It was necessary to know the financial factors
required to implement a company with the characteristics necessary for the
proper functioning of the company. The financial analysis identified the
values required for decision-making on the implementation of the project by

demonstrating an acceptable return on the required resources of the service.

Keywords: Route optimization, market research, financial study, home

delivery.
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INTRODUCCION

Como consecuencia de la situacion sanitaria ocurrida en el afio 2020 por el Covid19, los
servicios de entrega a domicilio en el Ecuador fueron mejorando su demanda pese a no
ser un servicio de gran importancia. Segun el diario EI Comercio existen
aproximadamente a nivel nacional mas de 10 empresas constituidos en funcion de
entregas de productos a domicilio, de las cuales se destacan aquellas con firma
internacional como son Glovo, Uber Eats y Rappi. En la ciudad de Quevedo, la empresa
Quevexpress surge como respuesta para el mercado de entrega de encomienda a
domicilio, no obstante existen grupos paralelos integrados por trabajadores

independientes y empresas no registradas que realizan estas actividades.

Como propuesta de una empresa de servicios dedicada a la entrega de productos a
domicilio o también conocida como distribucién fisica de productos en la logistica, es
necesario la aplicacion de un estudio de mercado que permita conocer el producto estrella
que cubrira la empresa de servicios y los posibles competidores que tenga la misma.

En el pais, debido a la cultura relacionada a este servicio se considera que las actividades
de entregas a domicilio no requieren de planificacion ni es posible optimizar dicho
servicio, sin embargo, tomando de ejemplo las grandes firmas se puede comparar la
calidad del servicio que ofrecen las mismas que cubren sus operaciones con un tiempo
promedio de 30 minutos mientras que la mayoria de las empresas sin planificacion
realizan sus actividades con un tiempo de hasta 60 minutos. Esta mejora se logra mediante
un estudio técnico para efectuar una correcta distribucion de operarios, optimizacion de
rutas de operacion, puntos estratégicos de ubicacion y uso de GPS como herramienta de
entrega. La zonificacion de la ciudad para permite estudiar los métodos para la

recoleccion de distintos pedidos a la vez.

Dentro de las actividades ejecutadas en la implementacion de una empresa existe el
estudio econdmico financiero o estudio de viabilidad de la empresa, mediante estas
actividades se conoce la rentabilidad que se espera de la misma, la estructura financiera

de la empresa y los recursos de ejecucion del proyecto.



CAPITULO |

CONTEXTUALIZACION DE LA INVESTIGACION



1.1. Problema de investigacion.

1.1.1. Planteamiento del problema.

En la ciudad de Quevedo la logistica de las entregas a domicilio se encuentra en aumento,
situacion que ha motivado que surjan nuevas empresas dedicadas a las entregas de
distintos productos a domicilio, cuyo enfoque principal es la entrega de productos
alimenticios de primera necesidad. A pesar de existe una gran aceptacion de la
colectividad por este tipo de servicios, existen quejas u observaciones por parte de los
clientes hacia ciertas empresas dedicadas a la logistica de entregas, debido a la falta de
atencion en cordialidad y tiempo de entrega de las 6rdenes hacia los usuarios, lo cual se
origina por los recorridos de los operarios al no establecer rutas ni organizacion en sus

tareas.

El traslado de los conductores por rutas no planificadas, sin previo andlisis ni
conocimiento de los tiempos medios que involucra el desplazamiento, desde un punto de
recoleccion hasta un punto de entrega, genera pérdidas econdémicas para las empresas
dedicadas a este tipo de logistica, al no existir estrategias de optimizacion y una
comunicacion correcta entre los puntos de toma y entrega de pedidos, el consumo de
recursos es mayor, no considerar estrategias para una distribucion adecuada de operadores
y la ausencia de planificacién es una falla muy comin en las empresas dedicadas a estos
servicios dentro de la ciudad de Quevedo, dando paso a la ineficiencia del servicio e
impidiendo lograr los estandares de calidad que manejan las empresas lideres en el pais.

1.1.1.1. Diagnostico.

El principal factor del servicio de entregas a domicilio es el tiempo de entrega y, debido
a ello este es el mayor problema de este tipo de servicios. Esto se debe a que las rutas de
entrega no son planificadas, el no contar con rutas establecidas mediante estrategias de
entrega o recepcion de pedidos no afecta Gnicamente al factor tiempo, sino también al
factor recurso, mientras mas tiempo se invierta, mas recursos se necesitan para cubrir los
pedidos. Los factores como los tiempos excesivos entre operaciones, la ineficiente

atencion al cliente y el excedente de recursos consumidos como combustible, tiempo y



distancias generan insatisfaccion por parte de los clientes, un servicio ineficiente que
necesita mejorar. A continuacion, se presenta un diagrama de Ishikawa basado en los

inconvenientes y problemas generados en las empresas de entregas a domicilio.

+ Diagrama Causa-Efecto de los inconvenientes que presentan las empresas
basadas en la logistica de servicios de entregas a domicilio de productos
alimenticios de primera necesidad.

Figura 1. Diagrama Causa - efecto

MANO DE OBRA MAQUINA ENTORNO

» Operadores insuficientes » Consumo innecesario de

=mandz. combustible.

« Operadores no capadtados.

+ Disposicién de pocos

¢ Mal manejo de productos. vehiculos

Ineficiencia en
procesos logisticos
de entregas a
domicilio

METODO MEDIDA

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Vera, Klauss (2021)

1.1.1.2. Prondstico.

Las empresas actualmente dedicadas a la logistica de servicios relacionada a las entregas
a domicilios en la ciudad pueden ser afectadas por las malas practicas de calidad que
actualmente se llevan a cabo dentro de las mismas. La ineficiencia en ciertos procesos del
servicio puede dar cabida a quejas y descontento por parte de los usuarios. Los pequefios
y medianos empresarios relacionados a dicho servicio denle ciudad, con el tiempo pueden
desencadenar pérdidas economicas e incluso llegar a la desestructuracion de estas. Las
entregas tardias, los tiempos de espera en atender los pedidos, el consumo de combustible
debido a la desorganizacion de las operaciones podria en un futuro cercano llevar a este
tipo de empresas a perder competitividad y por ende mercado, eso sin considerar la

proliferacion de sucursales ofertados por las empresas lideres en el pais que actualmente
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operan en las ciudades mas grandes del mismo. Las empresas deben contar con
planificaciones de mercado, estrategias técnicas y financieras, de lo contrario, las
actividades y estrategias no presentardn caracteristicas profesionales que permitan

expandir la marca de la propuesta en cuestion.

1.1.2. Formulacion del problema.

¢Como puede aplicarse un proyecto para una empresa dedica a servicios logisticos de
entrega de productos alimenticios de primera necesidad a domicilio en la ciudad de

Quevedo?

1.1.3. Sistematizacion del problema.

e (Cudl es el mercado y productos factibles para cubrir los servicios de una empresa

dedicada a la entrega de productos a domicilio de la ciudad de Quevedo?

e (Como pueden optimizarse las rutas y los recursos de una empresa basada en la

logistica de servicios de entrega de productos a domicilio?

e ;Cual es la viabilidad econdémica de la ejecucion de una empresa de servicios
logisticos dedicada a la entrega de productos alimenticios de primera necesidad a

domicilio?

1.2. Objetivos.

1.2.1. Objetivo general.

e Aplicar logistica de servicio en la distribucién de productos alimenticios de primera
necesidad en el canton Quevedo para la implementacion de una empresa de entregas

a domicilio.



1.2.2. Objetivos especificos.

e Realizar un estudio de mercado para la aplicacion de una empresa de servicios de

entregas a domicilio.

e Ejecutar un estudio técnico basado en la optimizacion de rutas y operaciones.

e Efectuar un estudio econémico financiero para la propuesta de una empresa de entrega
de productos a domicilio.

1.3. Justificacion.

En la ciudad de Quevedo uno de los principales servicios en tendencia es la entrega de
productos a domicilio, sin embargo, estas empresas que en su mayoria no son constituidas
como tal, operan sin ningun tipo de planificacion, prueba de ello es el tiempo de entrega
de pedidos que suele oscilar entre los 40 y 60 minutos.

Para mejorar el servicio de entrega de productos a domicilio, se debe establece una
propuesta de empresa en logistica de servicios dedicada a estas actividades, y, para ello
es necesario realizar una planificacion, lo cual es algo que por evidencia empirica no

realizan actualmente las empresas que operan en la ciudad de Quevedo.

Los enfoques a analizar para un servicio eficiente son el mercado y sus competencias, los
estudios técnicos que permitan operar de forma adecuada y eficiente y un analisis
econdmico que demuestre la viabilidad de dicha empresa, este ultimo punto, es clave en
el desarrollo para el futuro de estas empresas permitiendo conocer los recursos que se
necesitan para realizar un correcto trabajo a menor costo y saber si existe una

recuperacion de capital en un periodo aceptable.

Para que la empresa tenga resultados que cubran las expectativas es fundamental estudiar
la cantidad de operadores que se requieren para cubrir la demanda, la cantidad de

vehiculos, la ubicacion de los operadores para una toma de pedidos rapida, facilitar
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seguimiento de los pedidos por parte de los clientes para brindar mayor confianza en el
servicio y optimizar las rutas de movimiento para poder cubrir varios pedidos a la vez y

disminuir los tiempos de entrega.

La viabilidad del proyecto puede ser un punto clave a futuro para ampliar la empresa de
servicios ya que al ser viable y tomando de la mano las estrategias de venta del servicio
la cobertura de demandas cada vez serd mayor lo que beneficiara no solo a la empresa si
no a la poblacion de la ciudad de Quevedo ya que a mayor demanda mayor requerimiento

de operadores lo que generara fuentes de empleo en la ciudad.



CAPITULO II

FUNDAMENTACION TEORICA DE LA INVESTIGACION



2.1. Marco conceptual.

2.1.1. Estudio de mercado.

Estudia cual es la demanda del producto o servicio considerado que puede esperarse ser
atendido por el proyecto al entrar en operacion. El estudio de mercado debe cubrir ciertos
aspectos como son la identificacion del producto o servicio en que se trabajard, el area

del mercado, la demanda, la oferta, los precios y la comercializacion. [1]

2.1.1.1. Entorno econdémico.

El entorno econémico de una empresa 0 un proyecto comprende la conjuncion de los
factores econémicos que influyen o estan relacionados a los habitos de consumo y su
mercado. [2]

2.1.1.2. Entorno legal.

Comprende los aspectos legales que involucran la actividad a realizarse mediante un
proyecto empresarial. En el entorno legal se procura conocer las normativas a las que se

debe regir dicha actividad. [2]

2.1.1.3. Entorno social cultural.

El entorno social cultural es el ambito en el que se desarrolla una determinada poblacion
respecto a su cultura y la sociedad. En esta se conoce si existen inconvenientes en el
aspecto cultural y social de la poblacién respecto al consumo del producto o servicio a

ofrecer. [2]

2.1.1.4. Entorno tecnoldgico.

Se refiere a los medios y a la forma de realizar ciertas actividades relacionadas a una

empresa 0 un proyecto. Es necesario conocer el entorno tecnoldgico para poder constatar



si al existir un medio tecnoldgico involucrado en la adquisicién del producto o servicio,

los posibles consumidores estan en condiciones o posibilidades de adquirirlo. [2]

2.1.1.5. Segmentacion de mercado.

Nos permite identificar aquella parte de usuarios a la que se pretende llegar. Al segmentar,

se podra identificar el universo de gente que representa nuestro interés. [2]

2.1.1.6. Mercado potencial.
El mercado potencial es la parte del mercado que se puede capturar en el futuro. Incluye

atodas las personas que hoy no le estan comprando a la empresa, pero que potencialmente

podrian convertirse en clientes. [3]

2.1.1.7. Mercado disponible.
Consumidores con una necesidad especifica y con las caracteristicas necesarias para

adquirir un producto o servicio, no sélo interés, sino también ingresos necesarios. El

origen del mercado disponible se da a partir del mercado potencial. [4]

2.1.1.8. Mercado efectivo.
El mercado efectivo parte del mercado disponible y pretende caracteristicas mas
especificas relacionadas al servicio. También conocido como cualificado disponible, es

aquel en el que los consumidores que tienen interés por la oferta cuentan con los ingresos

necesarios, tienen acceso a la oferta del mercado y estan cualificados para adquirirla. [4]

2.1.1.9. Mercado meta u objetivo.

Consumidores que pertenecen al mercado disponible y a los que la empresa decide dirigir

sus esfuerzos de marketing para conseguir que formen parte del mercado real. [4]
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2.1.1.10. Oferta individual.

A la oferta individual, se la define como los deseos de venta individual de un vendedor

de un bien o servicio. [5]
2.1.1.11. Oferta de mercado.
Se define como la sumatoria de las ofertas individuales del bien o servicio. Comprende a

todo lo que se ofrece en un determinado mercado relacionado a un producto o servicio, la

cantidad de productos que ofrece cada uno de los competidores del mercado. [5]

2.1.1.12. Demanda individual.

Se define como los deseos de compra de un consumidor, como persona individual o
juridica. La demanda refleja las decisiones de compra que se tiene sobre un bien o un

servicio. [5]

2.1.1.13. Demanda de mercado.

Se define como la sumatoria de las demandas individuales de un mismo bien en un

periodo de tiempo, a un precio de mercado. [5]

2.1.1.14. Tamafo de la muestra.

Es un conjunto de elementos seleccionados de una poblacién de acuerdo a un plan de

accion previamente establecido. [6]

2.1.2. Estudio técnico.

El estudio técnico es utilizado para verificar la posibilidad técnica de la fabricacion del
producto o el servicio que se pretende. Analiza y determina el tamafio, localizacion,
equipos, organizacion y metodos de operacion para realizar el producto o servicio. El

estudio técnico incluye el tamafio del proyecto y la ingenieria de este. [7]
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2.1.2.1. Tamafo del proyecto.

El tamafio de una nueva unidad de produccion es una tarea limitada por las relaciones
reciprocas que existen entre el tamafio, la demanda, la disponibilidad de las materias

primas, la tecnologia, los equipos y el financiamiento. [7]

2.1.2.2. Ingenieria del proyecto.

En la ingenieria del proyecto se involucran las actividades a que componen el producto o
servicio a ofertar. El objetivo general del estudio de ingenieria del proyecto es resolver
todo lo concerniente a la instalacion y el funcionamiento de la planta. [7]

2.1.2.3. Logistica de servicios.

Los servicios logisticos permiten la distribucion fisica tanto a nivel nacional como

mundial, donde el cliente final es el protagonista principal de la empresa. [8]

2.1.2.4. El servicio al cliente en la logistica de servicios.

El servicio al cliente genera un gran impacto en las marcas, juega un papel importante en
el éxito de las empresas u organizaciones. De ahi la importancia de estudiar el efecto de

un buen o mal servicio de entregas a domicilio en la imagen corporativa. [9]

2.1.2.5. La logistica de distribucion.
Se define como combinacion de medios de transporte, envio, rutas y planificacion de
acciones que consideren el respeto a los tiempos de entrega acordados y la respuesta ante

imprevisto y otras variables que afecten al tiempo. [10]

2.1.2.6. Las rutas y el transporte en la entrega de productos a domicilio como parte

de la logistica de servicios.

El trazado de rutas es uno de los aspectos en que mas se ha trabajado en investigacion

operativa. [11]
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Se debe determinar la mejor manera de cruzar una red para encontrar la forma mas

econdmica o corta posible desde un origen hasta un destino dado. [12]

El transporte consiste en el movimiento de mercancias, de acuerdo con las necesidades

de la sociedad que se considere y segun los medios de que ella dispone. [13]

Ocupa todas las actividades relacionadas con los productos en los puntos de destino

correspondientes. [14]

2.1.2.7. EI manejo y recoleccion de pedidos en la logistica de servicios.

La recoleccion por zonas indica la asignacion de recolectores de pedidos individuales
para atender un nimero limitado de articulos en vez de dirigirlos a través de la disposicion

de pedidos completa, esta estrategia puede disminuir los costos. [15]

2.1.2.8. Algoritmo de ruta mas corta.

Identifica de manera sucesiva la ruta mas corta a cada uno de los nodos en orden

ascendente desde el origen. [16]

2.1.2.9. Problema del agente viajero.

Busca rutear de distintas perspectivas elementos del transporte, buscando la mejor ruta
con criterios de economia en distancia o costo. Dentro de las soluciones se encuentran el

método de fuerza bruta, vecino mas cercano Yy la heuristica del barrido. [17]

2.1.1.2.10. VRP Spreadsheets para rutas.

La programacion VRP Spreadsheets es una programacion creada a partir de Visual Basic
y las hojas de célculo de Excel por Giines Erdogan, docente de la universidad de Bath,
esta programacion fue realizada con el fin de optimizar rutas de entrega a un costo bajo y

sin recurrir grandes conocimientos de programacion o equipos operativos.
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2.1.3. Estudio econdmico financiero para un proyecto.

La parte del analisis economico pretende determinar cual es el monto de los recursos
econdmicos necesarios para la realizacion del proyecto, cuél seré el costo total de la
operacion de la planta y la evaluacion econdmica. [7]

2.1.3.1. Inversiones.
La ejecucion de un proyecto requiere de ciertos gastos o salidas de dinero que
posteriormente se convertiran en ingresos al iniciar las actividades economicas.

Comprende la adquisicion de todos los activos fijos tangibles y diferidos intangibles
necesarios para iniciar las operaciones, con excepcion del capital de trabajo. [7]

2.1.3.2. Inversioén fija.

Son valorizados al costo, incluye los ajustes anuales por las diferencias de cambio sobre

los saldos originados en la adquisicion de los activos pendientes de pago. [18]

2.1.3.3. Activos diferidos.

Comprenden los gastos de constitucion e iniciacion gue son amortizables en un periodo
de XX afios. [18]

2.1.3.4. Capital de trabajo.

El capital de trabajo se refiere a los activos circulantes de una firma. El término circulante

quiere decir aquellos activos que la compafiia espera convertir en efectivo. [19]

2.1.3.5. Financiamiento.

El financiamiento puede ser interno y externo, sin embargo la mayoria de las actividades

econdmicas a nivel empresarial requieren de financiamiento externo. El financiamiento
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se refiere a la obtencidn de recursos, asi como la aplicacion de estos en reembolsos y

pagos respectivos a las fuentes de financiamiento. [20]

2.1.3.6. Depreciaciones.

La depreciacion se calcula sobre el costo utilizando el método de linea recta, saldos
decrecientes, costo de unidades de produccion, etc. Con base en la vida util probable de
los activos. Los gastos por reparaciones y mantenimiento se cargan a resultados a medida

que se incurren. [18]

La depreciacion acumulada representa el desgaste por el uso que han sufrido los activos
fijos; esta serd, por tanto, un importe negativo que se restara del importe original de
compra de los activos. Al resultado de restarle a los activos fijos el importe de la
depreciacion acumulada se le denomina activos fijos netos. [20]

2.1.3.7. Costos de ejecucion del servicio.

Es un desembolso en efectivo o en especie hecho en el pasado (costos hundidos), en el
presente (inversién), en el futuro (costos futuros) o en forma virtual (costo de
oportunidad). [7]

2.1.3.8. Precio del servicio.
Es la cantidad monetaria a la cual los productores estan dispuestos a vender y los
consumidores a comprar un bien o servicio, cuando la oferta y la demanda estan en

equilibrio. [7]

2.1.3.9. Punto de equilibrio.
El punto de equilibro es conocido como el punto muerto o umbral de beneficios, en los

proyectos de inversion resultan un factor clave para poder conocer si las proyecciones de

ventas en unidades y monetarias puede ser factible para el periodo calculado.
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Se trata de conocer cual es el nivel de ventas que el proyecto debe tener para no perder ni

ganar dinero. [21]

2.1.3.10. Evaluacion financiera.

En la evaluacién financiera de proyectos el costo de la estructura financiera es el costo de
capital, que es el minimo rendimiento exigido al proyecto. [21]

2.1.3.11. Valor actual neto.

En términos concretos, el valor presente neto es la diferencia de los ingresos y los egresos
en pesos de la misma fecha. No basta con que las empresas generen utilidades, ya que
esto no garantiza su permanencia en el mercado, se calcula comparando, en una misma

fecha, la inversion inicial con los flujos netos de efectivo. [21]

2.1.3.12. Periodo de recuperacion.

El periodo de recuperacion de las cuentas por cobrar. Indica el tiempo promedio que tarda

una empresa en recuperar los saldos en cuentas por cobrar. [20]

2.1.3.13. Tasa interna de retorno.

Es un indicador que no depende de la tasa de descuento para su célculo, sino que es una
caracteristica propia del proyecto. Podemos definir, entonces, la TIR, como la tasa de
interés que hace el VPN = 0, o también, la tasa de interés que iguala el valor presente de
los flujos descontados con la inversion. La TIR es la tasa de interés que rinden los dineros

gue aun permanecen invertidos en un proyecto y no sobre la inversién inicial. [21]

2.1.3.4. Método Costo — Beneficio.
Una forma alternativa de evaluar econdmicamente un proyecto es mediante el método

costo-beneficio, el cual consiste en dividir todos los costos del proyecto sobre todos los

beneficios econdmicos que se van a obtener. [7]
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2.2. Marco referencial.

El estudio realizado por el Ingeniero Eduardo Fabricio Vélez Vera en la ciudad de
Guayaquil evidencia las estrategias que puedan mejorar la venta de productos, utilizando
la logistica de distribucién como entrega de pedidos. El proyecto fue enfocado en
pequefias y medianas empresas encargadas de actividades de logistica de distribucion de
productos de consumo masivo. El autor indica que para realizar operaciones de reparto
adecuadas se debe trabajar en la logistica de forma interna y externa de la empresa, es
decir, mejorar constantemente aquellos procesos que parten desde la solicitud o compra
de un producto, el almacenamiento o traslado correcto y la entrega oportunidad del
pedido. [22]

Vanessa Mayta Quello en la ciudad de Lima, con el fin de innovar el método del
planeamiento de rutas en transporte en las empresas, propone un sistema planificador de
rutas empleando algoritmos del camino mas corto a partir de los ejercicios de Dijkstra y
Bellman-Ford. Mediante el estudio realizado el autor buscO crear escenarios para
demostrar la efectividad del estudio de recorridos y reduccion de distancias, al concluir
el trabajo investigativo se demostrd que los valores obtenidos de los recorridos y el tiempo
de traslado fueron de un maximo de 0,19% y 0,38% respectivamente; dando asi un

resultado positivo en la investigacion.[23]

Daniel Krovina Witt en 2009, autor de un estudio sobre servicios dedicados a la entrega
de compras de supermercado a domicilio en el estudio se indicd el perfil del consumidor,
sus necesidades y la proyeccién de competidores en este tipo de servicios. En su
investigacion detectd que implementar un servicio de entregas a domicilio siempre sera
rentable puesto que segun sus datos de encuestas la comodidad es el factor que
constantemente busca la poblacion independientemente de su ubicacién en el pais.
También menciond que para este tipo de empresas es fundamental llegar a tener una
buena relacion de trabajo con los proveedores del producto y de esta manera crear un

circulo de trabajo amigable entre el cliente, proveedor y el propietario de la empresa. [24]
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CAPITULO III

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
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3.1. Localizacion.

La investigacion se realizo en la ciudad de Quevedo, provincia de Los Rios. SE encuentra
ubicado en la regidn costa ecuatoriana y esta constituido por 11 parroquias de las cuales
9 son urbanas y 2 rurales.

Hasta el afio 2010 donde se efectud el ultimo censo poblacional, el cantdn tenia una
poblacion de 217.686 habitantes, y su poblacion econémicamente activa correspondia
entre 40% y 50% de la poblacion. Es un canton donde sus principales actividades son la

ganaderia, la agricultura y el comercio.

El eje principal de las actividades econémicas de la ciudad que dan apertura a la empresa
y su servicio logistico de distribucion o entrega de productos a domicilio es el comercio,
dicha actividad se enfoca en la venta de articulos y productos de consumo masivo entre

otros, pero principalmente en productos alimenticios de primera necesidad.

3.2. Tipo de investigacion.

3.2.1. Investigacion exploratoria.

A pesar de que las empresas que ofertan servicios logisticos relacionados a las entregas
de productos alimenticios de primera necesidad cada vez aumentan, la realidad es que
existen pocos antecedentes relacionados a proyectos empresariales de este tipo, razon por
la que para realizar el presente proyecto se tiende a las proyecciones y estimaciones de
datos puesto que los antecedentes historicos en la localizacion donde se dio paso a la
investigacion son escasos. Dentro de la investigacion se encuentra el estudio de posibles
rutas de optimizacion, sin embargo en la ciudad de Quevedo, no existe tal proceso de
optimizacion por parte de las empresas que actualmente operan en el mercado. Los datos
adquiridos en el desarrollo del proyecto parten de las caracteristicas de la poblacion, las
necesidades y las estrategias a aplicar en el proceso lo cual servird como referencia y

utilidad para definir el tamafio y la ingenieria del proyecto.
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3.2.1.1. Investigacion aplicada.

La investigacion aplicada fue empleada para conocer cuéles son las mejores estrategias y
herramientas en la recoleccion de pedidos de forma eficiente y la disponibilidad de la
empresa en la cobertura de demandas. Dicha informacidn es obtenida mediante evidencia

empirica y entrevistas a ex trabajadores del servicio de entregas a domicilio.

3.2.1.1. Investigacion explicativa.

Mediante esta investigacion se trata de encontrar la relacion entre el consumo de recursos
de una empresa de entregas a domicilio y la viabilidad de la misma. Gracias a la
investigacion explicativa se puede detallar cuales son las razones por las cuales la empresa

puede o no ser viable en la calidad del servicio y los beneficios de la misma.

3.3. Métodos de investigacion.

3.3.1. Método deductivo directo.

El método deductivo fue empleado para conocer los aspectos positivos y negativos que
se presentan entre los clientes que actualmente solicitan servicios de entregas a domicilio.
De acuerdo al punto de vista del consumidor se puede extraer las posibles mejoras y
estrategias que permitan optimizar el servicio. Es de gran utilidad en el estudio de rutas,
aplicando herramientas que permitan llegar a resolver el problema en cuestion sobre las

variables implicadas en el caso.

3.3.2. Método descriptivo.

Mediante el método descriptivo se conocié la realidad del consumidor u el
comportamiento del mismo ante el servicio actual, gracias a ello fue posible identificar
las razones de satisfaccion e insatisfaccion de los clientes y asi dar paso a las mejoras de
los procesos involucrados en el servicio desde que inicia mediante la toma de pedidos
hasta que culmina con la entrega del mismo, al utilizar el método descriptivo se reflejaron

las falencias del servicio y el eje principal a mejorar.
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3.4. Fuentes de recopilacion de informacion.

3.4.1. Primarias.

Se obtuvo informacidn primaria mediante entrevistas realizadas directamente a clientes,
operadores y propietarios de comedores y restaurantes que estan dentro del proceso de
analisis de preferencias de usuarios de la ciudad de Quevedo. Ademas, se aplicd el uso de
encuestas relacionadas con sus caracteristicas y acciones de consumo, satisfaccion del

cliente y las sugerencias de los mismos ante estos servicios.

3.4.2. Secundarias.

La informacion fue obtenida a partir de libros, paginas web, articulos cientificos y trabajos
investigativos relacionados con la temaética a tratar, también fueron utilizados los estudios
realizados en logistica de distribucion, luego se realizd contraste de la informacion,
logrando con esta actividad un mayor conocimiento para la resolucion del tema en

referencia.

3.5. Disefio de la investigacion.

3.5.1. Investigacion no experimental.

Mediante la investigacion no experimental se conocieron las necesidades de consumo
relacionadas al servicio y los aspectos que conforman un sistema adecuado desde la
perspectiva de los clientes adquirida mediante el anéalisis de los fendmenos y
acontecimientos que se dan actualmente en el medio, todo esto conlleva a poder analizar
qué es lo que espera el cliente y que es lo que la empresa puede ofrecer respecto a ello,
todo a partir de su contexto natural, es decir, lo que actualmente sucede en el area en la
ciudad de Quevedo referente a la investigacion. En la investigacion no experimental se
aplico un tamafio muestral para poblaciones finitas, puesto que se realizé el proyecto en

una determinada poblacion contable y delimitada.
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3.6. Instrumentos de investigacion

3.6.1. Observacion.

La observacion fue un aspecto importante para inferir en el comportamiento de los
servicios de entrega de productos a domicilio de la ciudad de Quevedo, las posibles zonas
con mayor fluctuacion de clientes objetivos y los lugares con mayor cantidad de pedidos.
También se emple6 para conocer el comportamiento de la competencia con respecto al

manejo de los operadores del servicio.

3.6.2. Encuestas.

Las encuestas proporcionaron informacion sobre las opiniones de los servicios de entrega,
las caracteristicas de los consumidores, los factores positivos y negativos que estos
poseen actualmente respecto al tema a estudiar y mediante ello dar certeza de cuales las

posible soluciones que pueden aplicarse.

3.6.3. Entrevista.

La entrevista fue utilizada para conocer informacion directa de usuarios relacionados con
el tema de investigacion como es en el caso de un ex operador del servicio logistico de
entregas a domicilio, mediante la entrevista se pudo conocer informacién que influy6 en
establecer los costos del servicio, los costos de adquisicion de equipos de trabajo y los

puntos de toma de pedidos mas efectivos.

3.7. Tratamiento de datos.

Los datos del presente proyecto fueron tratados mediante la herramienta Excel y la
extension en linea de la herramienta Spreadsheets. Mediante las herramientas de Excel se
realizaron las actividades de tabulacion de datos obtenidos en la encuesta realizada para

reflejar los porcentajes relacionados a cada interrogante. El uso de Spreadsheets se dio
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mediante la programacion de rutas del estudio técnico, esta herramienta esta vinculada al

lenguaje de programacién de Microsoft llamado Visual Basic.

3.8. Recursos humanos y materiales.

3.8.1. Materiales de campo.

Para la investigacion de campo se utilizaron los siguientes materiales.

e Materiales de escritura
e Materiales de apuntes

e Transporte.

3.8.2. Equipos y varios.

Los equipos utilizados durante la investigacion fueron los siguientes.

e Memorias USB.
e Calculadora cientifica

e Teléfono celular.
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CAPITULO IV

RESULTADOS Y DISCUSION
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4.1. Realizacién del estudio de mercado para la aplicacion de una

empresa de servicios de entregas a domicilio.

4.1.1. Definicién del problema en el mercado.

En el caso de las empresas dedicadas a la entrega de productos a domicilio el mayor
enemigo de las mismas es el tiempo de entrega, lo que genera incertidumbre y molestias
a los usuarios del servicio. Al existir incertidumbre y un servicio ineficiente, el usuario
tiende a inclinarse a la competencia o a optar por dejar de adquirir el servicio, aumentando

el riesgo de desintegracion de las organizaciones o empresas que operan en la ciudad.

En los tiempos de entrega existe una gran probabilidad de retraso sobre todo cuando se
trata de productos alimenticios como restaurantes, locales de comida y similares pese a
ser este tipo de productos los de mayor demanda por los servicios logisticos de entrega a
domicilio, la situacion se da debido a la demanda que pueda tener el lugar de produccion
del alimento al momento de realizar un pedido por parte de un cliente, ademas del tiempo

de espera en la preparacién de dichos alimentos.

Las quejas de ciertos usuarios de este tipo de servicios son frecuentes, el tiempo de

entrega e incertidumbre de localizacion del operador encargado del pedido.

Otro aspecto a considerar es la atencion al cliente por parte de los operadores de la
empresa, la amabilidad y el respeto, la honestidad en las entregas de pedidos suele tener
fallas, dicha situacién se da debido al poco interés de la empresa en la preparacion del
trabajador respecto a la atencion que debe dar en el servicio, la capacitacion de relaciones

con sus clientes puede ser un factor clave en las pérdidas de demanda de las empresas.

4.1.2. Estudio del entorno general.

4.1.2.1. Entorno econémico.

Debido a la situacion sanitaria iniciada en el afio 2020, las condiciones econémicas
reducidas en la poblacién se ven reflejadas en la ciudad, el consumismo de la poblacion
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es inferior, sin embargo los servicios de entrega a domicilio han sido una fuente de empleo
para muchas personas, empresas como Quevexpress, Moto express, Rapidito Express
entre otras, cuentan con un aproximado de entre 20 trabajadores y una gran cantidad de
clientes. Pese a la situacion economica de la ciudad, la demanda de servicios de entregas

a domicilio por el contrario ha incrementado considerablemente.

4.1.2.2. Entorno legal.

Los aspectos legales que regulan la instalacion de una empresa de logistica de servicios
son generales en todo el pais, estos son tramitados mediante los requisitos de la
superintendencia de compafiias y el servicio de rentas internas. Sin embargo debido a la
situacion actual, existe una mencién especial para las empresas dedicadas a la logistica
de servicios en las entregas a domicilio La guia de bioseguridad para entregas a domicilio
y atencién al cliente, la misma que cuenta con la colaboracién del Instituto Ecuatoriano
de Seguridad Social, Ministerio de Salud Publica, Instituto Nacional de Economia
Popular y Solidaria y la Corporacion Financiera Nacional.

4.1.2.3. Entorno social cultural.

El consumo de productos alimenticios mas que una demanda es una necesidad
indiscutible de cualquier sociedad o cultura, dentro de estos productos los alimentos
preparados o comidas rapidas si son una demanda en constante expansion. En la ciudad
de Quevedo los lugares de venta de productos de primera necesidad cada vez son
mayores, notando una gran expansion en la comida rapida. La sociedad cada vez busca
mayor comodidad y debido a esto la cultura de consumo las empresas que ofrecen

logistica de servicios en productos a domicilio aumentan cada dia mas.

4.1.2.4. Entorno tecnoldgico.

El aspecto tecnoldgico de la poblacion es aceptable ya que para el uso de los servicios
basados en la logistica de distribucion son medios comunes en el servicio y de facil
acceso, para adquirirlo se necesita inicamente el uso de teléfonos mdviles a los cuales

actualmente se estima que un 70% de la poblacion tiene acceso a ellos.
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4.1.3. Segmentacion de mercado.

4.1.3.1. Criterios de segmentacion.

La segmentacion de mercado considerd el perfil del consumidor de servicios de entregas
a domicilio, este perfil fue obtenido mediante una investigacion realizada por la empresa
holandesa dedicada a la entrega de productos a domicilio Just Eat Take a Way, en el afio
2020. Entre las principales caracteristicas que posee el cliente del servicio esté su relacion
con la poblacién urbana, edad que va desde los 15 afios a 44 afios, una poblacion activa

econdémicamente con estado socioecondmico aceptable y personas sociables.

4.1.3.2. Identificacion de los datos pertenecientes a las variables de la segmentacion

de mercado

Los datos cuantitativos involucrados en las variables de segmentacion fueron de gran
importancia para inferir en la poblacion a quien se enfoco la segmentacion, sin embargo,
de estas variables actualmente no existen datos numéricos a excepcién del porcentaje de
la poblacion de Quevedo que oscila entre los 15 afios y 44 afios que es del 46,9% vy el
estrato socioeconémico de la ciudad que es 85,2% segun datos estimados del Instituto
Nacional de Estadistica y Censos (INEC), los datos restantes como la poblacién urbana,
poblacién econdmicamente activa y estrato socioeconémico de la ciudad hasta el afio
2021 son desconocidos. Pese al desconocimiento de estos datos, los mismos pueden ser
calculados mediante estimaciones estadisticas basadas en datos histdricos recopilados en

censos Yy estudios anteriores.

4.1.3.3. Estimacion de la poblacion para el afio 2021 en la ciudad de Quevedo.

Actualmente la proyeccion de la poblacion estimada segin el INEC es de 213.842
habitantes en la ciudad de Quevedo hasta el afio 2020, para utilizar datos considerables
en la identificacion de las variables para el mercado potencial es necesario realizar una
proyeccion para el presente afio respecto a los habitantes de la ciudad. Para la estimacion
de la poblacién fueron empleadas las formulas necesarias de la tasa de crecimiento

poblacional y la poblacion futura.
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k= ln(PCp) —In(P.,) 1)
Tcp - Tca

Py = P (e)*(Tr-Tet) (2)

Tabla 1. Crecimiento poblacional hasta 2019

Crecimiento poblacional proyectado INEC
2010 179.370
2011 182.855
2012 186.349
2013 189.834
2014 193.308
2015 196.769
2016 200.217
2017 203.650
2018 207.064
2019 210.461
2020 213.842
Fuente: INEC

Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Para conocer la poblacion proyectada al afio actual primero se debe calcular la estimacion
de la tasa de crecimiento de la poblacion K, que parte de los datos de la poblacion del

censo posterior Pcp, la poblacion del censo anterior Pca y los respectivos afios Tcp y Tca

Con la tasa de crecimiento de la poblacién se calcula la poblacion futura estimada, esta
involucra las variables de la tasa poblacional K, la poblacion correspondiente al censo
inicial Pci, el afio al que se quiere realizar la proyeccion Tf y el afio correspondiente al

censo inicial Tci.
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Tabla 2. Poblacién estimada para el afio 2021

CRECIMIENTO EXPONENCIAL CIUDAD DE QUEVEDO

Tasa de crecimiento (k promedio)

Poblacion estimada

k= 00176

K- In(213.842) — In(179.370)
- 2020 — 2010

Pf = 179.370 (8)0‘0176(2021_2010)

Pr = 217.686

Fuente: INEC
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

4.1.3.4. Estimacion de la PEA en la ciudad del Quevedo para el afio 2021.

Tabla 3. PEA hasta el afio 2011

ANO PEA Tasa de crecimiento
2001 48.390 0,0267
2002 49.697 0,0266
2003 51.038 0,0266
2004 52.416 0,0267
2005 53.832 0,0266
2006 55.285 0,0266
2007 56.778 0,0266
2008 58.311 0,0266
2009 59.885 0,1325
2010 68.367 0,0402
2011 71.170 0,0074

Promedio 0,0357

Fuente: INEC

Elaborado: Vera, Klauss (2021)
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Tabla 4. PEA para el afio 2021

CRECIMIENTO EXPONENCIAL PEA

Tasa de crecimiento (k promedio) Poblacién estimada

k= 0,0357 P; = 98.820

Porcentaje de la PEA en Quevedo = 45,4%

Fuente: INEC
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

4.1.3.5. Estimacion de la poblacién urbana en la ciudad del Quevedo para el afio
2021.

La poblacién urbana estimada se obtuvo a partir de los datos del INEC relacionados a los
dos ultimos censos en la ciudad.

Tabla 5. Poblacion urbana hasta el afio 2010

ANO POBLACION URBANA PORCENTAJE

2001 120.379 86,1%

2010 150.827 86,9%
Fuente: INEC

Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Tabla 6. Poblacion urbana para el afio 2021

CRECIMIENTO EXPONENCIAL ZONA URBANA

Tasa de crecimiento (k promedio) Poblacién estimada

k= 0,0251 Pr = 198.869

Porcentaje de la poblacion urbana en Quevedo = 91,4%

Fuente: INEC
Elaborado: Vera, Klauss (2021)
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4.1.3.6. Segmento del mercado.

El segmento de mercado fue conformado de acuerdo al grupo de personas que tienen las
caracteristicas necesarias para ser un cliente del servicio a ofrecer, es importante
mencionar que mediante una segmentacion de mercado se puede obtener datos

cuantificados referentes al mercado potencial.

Tabla 7. Segmento de mercado

Criterio geogréfico

Ciudad — Habitantes 217.686
Criterio demogréfico
Tipo de poblacion Urbana (91,4%)
Ciclo de vida Joven / Adulto / Familia
Edad Entre 15 y 44 afios (46,9%)
Género Hombre / Mujer
Actividad econémica Poblacion econdmicamente activa (45,4%)
Estatus socioecon6mico A/B/C+/C- (85.2%)

Criterio conductivo

Beneficio Comodidad

Motivacién Reuniones y eventos / Parejas

Criterio psicologico

Caracteristicas de personalidad Activo / Sociable

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

4.1.4. ldentificacion estimada del mercado potencial.

Para identificar el mercado potencial se recurrié a ciertas variables de segmentacion y
datos relacionados a los habitantes de la poblacién. Las variables utilizadas en la
investigacion fueron la base para detectar el mercado potencial que corresponde a 36.905

personas. Estas variables son calculadas de acuerdo a los porcentajes correspondientes
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segun el INEC vy las estimaciones de la poblacion realizadas. A continuacidn se presenta

la tabla necesaria para el célculo del mercado potencial.

Tabla 8. Mercado potencial

Variables Caracteristicas Datos Fuente Resultado
Ciudad Quevedo 217.686 INEC 217.686
PEA estimada PEA 45,4% | Estimacion 98.829
Poblacion urbana Mayor consumo 91,4% INEC 90.330
Edad (INEC) 15-44 46,9% INEC 42.365
Estrato socioeconomico A/B/C+/C- 85.2% INEC 36.095

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

4.1.4.1. Célculo del tamafio de muestra para recopilacién de datos a partir del

mercado potencial.

El tamafio de muestra fue obtenido a partir del mercado potencial ya que este parte de la
segmentacion cualitativa y sus variables, el mercado potencial es un publico cuantitativo,
es decir refleja los datos numéricos de las variables del segmento. Para conocer el tamafio

de muestra se utilizo la siguiente férmula para poblaciones finitas.

N* Zg*p*q 3)
e2* (N-1)+ Z3*p*q

Donde

n: Tamafio de muestra desconocido

N: Poblacién o universo = 36.095

Z: Parametro nivel de confianza. = 1,96 = 95%

e: Error de estimacion aceptado = 5%
p: Probabilidad de acierto = 50%
g: (1 — p) Probabilidad de no acierto = 50%
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Mediante la aplicacion de la formula se determin6 que el tamafio de muestra es de 381

personas a las que se realizo la encuesta.

4.1.4.2. Encuesta realizada referente al consumo y las caracteristicas de los servicios
de entregas a domicilio de la ciudad de Quevedo.

Pregunta 1. ; Actualmente hace uso de los servicios de entregas a domicilio en la ciudad?

Tabla 9. Actual uso del servicio

Uso del servicio
Muestra Variable Encuestados Aceptacion
Si 249 65,4%
381
No 132 34,6%
TOTAL 381 100%

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Figura 2. Actual uso del servicio

Aceptacion

mSj
mNo

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Interpretacion y andlisis: La interrogante relacionada al uso del servicio refleja que un
65,4% de los encuestados consumen el servicio mientras que el 36,4% dio una respuesta

negativa que indica no consumir los servicios actualmente ofertados, se puede observar
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que existe una gran cantidad de personas que son usuarios actualmente. Esto es un punto
a favor respecto a las posibilidades de tener una participacion aceptable en el mercado
actual.

Pregunta 2. ;Considera usted que los servicios de entregas a domicilio son utiles o

necesarios en la época actual?

Tabla 10. Necesidad de consumo

Aceptacidn del servicio

Muestra | Variable | Respuestas | Aceptacion

Si 376 98,7%

381
No 5 1,3%
Total 381 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Figura 3. Necesidad de consumo

¢Son necesarias las entregas a domicilio?

mSi mNo

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Interpretacion: En la pregunta numero dos se identifico el porcentaje de personas que
valoran la utilidad del servicio es decir aquellas que tienen la necesidad o consideran que
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pueden ser clientes futuros con un 98,7% que deduce un posible mercado potencial, el

1,3% de los encuestados consideran que no es necesario adquirir este tipo de servicios.

Pregunta 3. ;Cual es su edad?

Tabla 11. Edad promedio de los consumidores del servicio

Edades promedio de los consumidores
Mayores de
Edades 15-24 | 25-34 | 35-44 14 TOTAL
Encuestados 160 182 33 6 381
Porcentajes | 42,0% | 47,8% | 8,7% 1,6% 100,0%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Figura 4. Edad promedio de los consumidores del servicio

Edad de los consumidores

m Entre 15 - 24

EEntre 25 - 34
Entre 35 - 44

m Mayores de 44

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Interpretacion: La edad media de los consumidores del servicio correspondiente al
47,8% por parte de usuarios que oscilan entre los 25 y 34 afios, seguidos por un 42% de
consumidores con edades que van desde los 15 a los 24 afios de edad, las personas
ubicadas entre los 35 y 44 afios ocupan un porcentaje del 8,7% mientras que la poblacién
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de consumo que supera los 44 afios es de apenas 1,6%. Mediante el grafico se observo
que el porcentaje de mayor consumo son las personas que se encuentran entre los 25y 34
afios, dicha informacién sera de gran ayuda en las campafias publicitarias y los enfoques

del mercado al que se dirige el servicio.

Pregunta 4. ;Vive usted en una zona urbana o rural?

Tabla 12. Zona de mayor consumo

Zona de mayor consumo
Variable Unidades Porcentaje
Zona urbana 282 74,0%
Zona rural 99 26,0%
Total 381 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Figura 5. Zona de mayor consumo

Zonas demograficas de mayor consumo

m Zona urbana

m Zona rural

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)
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Interpretacion: Mediante las respuestas otorgadas en la pregunta nimero 4 se conocio

la zona de mayor consumo que es la zona urbana dentro de los consumidores con un 74%,

mientras que la zona rural esta ubicada como representacion del 26% de los consumidores

actuales.

La ubicacidon estimada de clientes fue clave para conocer parte de las caracteristicas del

publico objetivo que formaria parte de las campafas publicitarias del servicio.

Pregunta 5. ¢ A qué parroquia pertenece?

Tabla 13. Parroquias de mayor consumo

Parroquias de mayor consumo

Parroquia Encuestados | Porcentaje % Acumulado

San Camilo 98 25,7% 25,7%
Venus del Rio Quevedo 51 13,4% 39,1%
7 de octubre 46 12,1% 51,2%

Guayacan 43 11,3% 62,5% ~
24 de mayo 32 8,4% 70,9%
Nicolas Infante Diaz 32 8,4% 79,3%
San Cristdbal 23 6,0% 85,3%

La esperanza 23 6,0% 91,3% °
San Carlos 19 5,0% 96,3%

Viva Alfaro 14 3,7% 100,0% y

TOTAL 381 100%

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)
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Figura 6. Parroquias de mayor consumo

Parroquias de mayor consumo

m San Camilo

m Venus del Rio Quevedo
7 de octubre

m Guayacan

m 24 de mayo

m Nicolés Infante Diaz
San Cristobal

m La esperanza
San Carlos

m Viva Alfaro

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Interpretacion: Mediante la pregunta nimero 5 se pudo identificar el porcentaje de
consumo de clientes ubicando a la parroquia San Camilo con la localizacion de mayor
demanda del servicio, esto que sera de gran importancia en la localizacién fisica de la
empresa ya que se evaluara entre las opciones de mayor concentracion de clientes con el

fin de ofrecer un espacio de quejas y sugerencias.

Pregunta 6. Siendo usted usuario de un servicio de entregas a domicilio indique con qué

frecuencia semanal utiliza el servicio.

Tabla 14. Frecuencia de consumo

Encuestados Frecuencia semanal Frecuencia anual Porcentaje
132 No realiza pedidos - 34,6%
99 1 vez por semana 5.148 26,0%
65 2 Veces por semana 6.760 17,1%
48 3 veces por semana 7.488 12,6%
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14 4 veces por semana 2.912 3,7%
23 5 veces por semana 5.980 6,0%
381 28.288 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Figura 7. Frecuencia de consumo.

Numero de pedidos

semanales

m No realiza pedidos
m 1 vez por semanal
2 Veces por semana
W 3 veces por semana
W 4 veces por semana
| 5 veces por semana

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Interpretacion: Mediante la pregunta relacionada a los pedidos semanales se puede

estimar que existe una demanda mayoritaria de 1 vez por semana con un porcentaje del

26% seguido de un 17,1% representado por los clientes que realizan pedidos 2 veces por

semana, los pedidos de 3 y 5 veces por semanal corresponden al 12,6% y 6%

respectivamente mientras que solo el 3,7% de clientes realiza pedidos 4 veces por semana.

Estos datos seran utilizados al momento de generar las proyecciones de demanda.
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Pregunta 7. ; Qué tipo productos solicita con mayor frecuencia a su domicilio?

Tabla 15. Productos mas solicitados a domicilio

Tipo de alimento Encuestados | Porcentaje
Comidas preparadas 243 63,8%
Productos de comisariato 49 12,9%
Bebidas y envasados 22 5,8%
Productos de mercado 41 10,8%
Carnes y derivados 26 6,8%
Total 381 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Figura 8. Productos mas solicitados a domicilio

Productos mas solicitados a domicilio

m Comidas preparadas

B Productos de comisariato

Bebidas y envasados

® Productos de mercado

m Carnes y derivados

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Interpretacion: Mediante la pregunta nimero se pudo identificar un mayor consumo a

domicilio de los alimentos preparados con un 63,8% seguido de los productos de
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comisariato con un 12,9%. Los productos de mercado tienen un consumo del 10,8%

mientras que los consumos mé&s bajos son los de carnes y derivados con un 6,8% y las

bebidas con un 5,8%. A partir de estos datos se enfocaran las actividades iniciales del

proyecto de acuerdo al producto de mayor consumo que son los alimentos preparados.

Pregunta 8. Mencione hasta 5 locales de su mayor consumo de alimentos preparados en

orden de mayor a menor consumo.

Para la actual pregunta se representaron locales de alimentos méas frecuentados por los

usuarios mediante un diagrama de Pareto con el fin de conocer los locales con mayor

demanda, es decir aquellos locales prioritarios donde se busque cubrir la demanda de

pedidos iniciales para la empresa. Los resultados y nombres de los principales locales de

alimentos seran mostrados en los anexos del proyecto de investigacion.

Figura 9. Locales de mayor consumo

Categorias de consumo segun
diagrama de Pareto

mA mB mC
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)
Tabla 16. Locales de mayor consumo
Locales % Locales %
KFC 14.9% Copi Pizza 2.1%
Pizza House 11.4% Saper Pincho 2.1%
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Chifa Miraflores 8.2% Empanadas de Nico 1.9%
Chifa Fuho 4.7% Alitas el Guru 1.9%
Papas de Runry 4.5% | Viejo Fabi (7 de Octubre) 1.8%
Pizza Focaccia 3.2% Lokos de asar 1.7%
Asadero Las Maruchas | 2.4% Chilli Dogs 1.5%
Juan Camaron 2.4% Wings House 1.5%
Sweet Land 2.4% Parrilladas D' Patro 1.5%
Papas de Freddy 2.2% Menestras del negro 1.4%
El Tizne 2.2% Chifa Xiang Long 1.4%
Asadero Tipi Tapa 2.2%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Pregunta 9. ;Cuanto considera usted que estaria dispuesto a pagar por el servicio de

entregas a domicilio?

Tabla 17. Precios considerados para el servicio

Precios considerados para el servicio
Oscilacion del precio Frecuencia Porcentaje
$150 - $2,00 266 69,8%
$2,00 - $2,50 105 27,6%
$2,50 - $3,00 10 2,6%
Total 381 100%

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)
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Figura 10. Precios considerados para el servicio

m\ Costo del servicio

m$150 - $2,00
m$2,00 - $2,50
$2,50 - $3,00

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Interpretacion: Mediante la pregunta nimero 9 se identifico que el costo ideal segun los
clientes de los servicios a domicilio fue un valor que oscile entre $1,50 y $2,00. Sin
embargo se conoce por observacion directa que los valores del mercado actual rondan
entre $2,00 y $2,50. Este dato ser& considerado en la fijacion del precio del servicio al

mercado con el fin de posicionarse en el mercado con un precio accesible del servicio.

Pregunta 10. Si se origina una nueva empresa en el mercado de servicios a domicilio
mas eficientes y seguros, pese a estar establecidas otras empresas en el mercado, ¢;optaria

por esta nueva propuesta?

Tabla 18. Porcentaje de aceptacion a la nueva propuesta

Aceptacion Encuestados Porcentaje
Si 299 78,5%
No 82 21,5%
Total 381 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)
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Figura 11. Aceptacion a la nueva propuesta

Aceptacion de la nueva propuesta

mSj

m No

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Interpretacion: Mediante los porcentajes reflejados en la actual pregunta se observa una

aceptacién muy buena por parte del mercado actual hacia una nueva propuesta de empresa

que oferte los servicios correspondientes. Se obtuvo un porcentaje de aceptacion del

78,5% mientras que el 21,5% de los encuestados consideran rechazar la propuesta. Los

datos de la pregunta actual seran utilizados en las proyecciones de la demanda y oferta

del servicio a ofrecer.

Pregunta 11. Segun su experiencia, mencione hasta 3 caracteristicas negativas del

servicio que actualmente ofrecen las empresas en la ciudad de Quevedo.

Tabla 19. Experiencias negativas del actual servicio

Experiencias negativas del servicio actual
Experiencia negativa Frecuencia Porcentaje
Indiferente 69 13,1%
Mucha espera en tiempos de entrega 236 44,7%
Mala atencion al cliente 55 10,4%
Falta de higiene y bioseguridad 10 1,9%
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Costo del servicio elevado 70 13,3%
Manejo de pedidos equivocados 42 8,0%
Incertidumbre en entregas 18 3,4%
Pedidos en mal estado 18 3,4%
Menus limitados 10 1,9%
TOTAL 528 100,0%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Figura 12. Experiencias negativas del actual servicio

Experiencias negativas

® Indiferente

® Mucha espera en tiempos de entrega
Mala atencion al cliente

m Falta de higiene y bioseguridad

m Costo del servicio elevado

® Manejo de pedidos equivocados
Incertidumbre en entregas

u Pedidos en mal estado

Mends limitados

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Interpretacion: Al conocer los porcentajes relacionados a los aspectos negativos del
servicio ofertad actualmente, se pudo identificar que el mayor aspecto negativo es el
tiempo de entrega de los pedidos mientras que los malos procesos de seguridad e higiene
en el servicio son los que menos generan inconformidad. Al ser el tiempo el principal
efecto negativo se buscara enfocar los esfuerzos en este aspecto mediante procesos que

permitan reducir los tiempos de entrega.
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Pregunta 12. Segun su experiencia, mencione experiencias positivas del servicio que

actualmente ofrecen las empresas en Quevedo.

Tabla 20. Experiencias positivas del actual servicio

Experiencias positivas del servicio actual
Experiencia positiva Experiencias Porcentaje
Indiferente 83 20,0%
Pedidos correctos 87 21,0%
Buena atencion al cliente 65 15,7%
Precios accesibles 62 14,9%
Pedido en correcto estado 55 13,3%
Entregas rapidas 53 12,8%
Higiene y seguridad 10 2,4%
TOTAL 415 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Figura 13. Experiencias positivas del actual servicio
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Interpretacion: Se pudo observar que existe un 20% de clientes que son indiferentes a
los aspectos positivos de las empresas actuales mientras que el 21% indica que no existe
inconformidad con las érdenes pedidas, sin embargo se puede notar que ningln aspecto

supera el 50% positivo, lo que demuestra una perspectiva muy dispersa.
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Pregunta 13. Actualmente, ;Cudl es la empresa que usted utiliza para sus pedidos a

domicilio?

Tabla 21. Competencia actual del mercado

Empresa Encuestados Porcentaje
Quevexpress 178 46,7%
Villacis Express 23 6,0%
Fast 21 5,5%
Rapidito Express 20 5,2%
Moto Express 16 4,2%
Moto Delivery 14 3,7%
Servi rapid 9 2,4%
Taxi Ejecutivo 6 1,6%
Frankillo Express 2 0,5%
Ninguna 92 24,1%
TOTAL 381 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Figura 14. Competencia actual del mercado
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Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)
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Interpretacion: Actualmente la empresa con mayor demanda en la ciudad es
Quevexpress, esto la identifica como el mayor competidor del mercado mientras que
empresas como Frankillo Express y Taxi Ejecutivo y Servi Rapid se encuentran con la

demanda mas baja en la ciudad.

4.1.5. Mercado disponible.

El mercado disponible parte del mercado potencial y toma como referencia a los
consumidores que buscan un producto o servicio con ciertas caracteristicas. Para ello se
utilizé la respuesta de la pregunta numero 7 que indica la necesidad de comprar

especificamente comida preparada.

Tabla 22. Mercado disponible

¢ Qué productos considera usted pediria ) _
Mercado disponible

con mayor frecuencia a su domicilio?

(Merc. Potencial) (% de aceptacion)
(36.095)(63,8%)
23.029

Comidas preparadas
63,8%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

4.1.6. Mercado efectivo.

El mercado efectivo incluye a los consumidores que buscan un producto o servicio en
especifico y tienden a considerar la oferta que se pretende lanzar al mercado. Para el
mercado efectivo se considerd la pregunta numero 10 de la encuesta y el mercado

disponible.
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Tabla 23. Mercado efectivo

¢ Optaria por adquirir el servicio de una

nueva empresa de entregas a domicilio Mercado efectivo
mas eficiente?
Si 78,4% (Merc. Disponible) (% de aceptacion)
(23.029)(78,5%)
No 21.6% 18.078

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

4.1.7. Mercado meta u objetivo.

El mercado meta u objetivo fue el porcentaje 0 numero de posibles clientes que se
pretende acaparar considerando el mercado efectivo y enfocando los esfuerzos con los

recursos y esfuerzos de la empresa se espera captar a esta cantidad de personas.

Para consideracion del mercado meta se optara por enfocar los esfuerzos de la empresa a

un 5% del mercado efectivo lo que equivale a 904 clientes.

4.1.8. Analisis de la demanda.

A pesar de que este tipo de servicio presenta una aceptacién cada vez mayor, la
informacidn disponible referente a los servicios de entregas a domicilio es reducida. Los
estudios de demanda son realizados basandose no en datos historicos puntuales si no en
la aceptacion del servicio en el mercado. En el analisis de la demanda el objetivo fue
conocer la cantidad de servicios que la poblacion desea adquirir.

En este punto se observd que existen distintos factores que puede disminuir la demanda
como son el precio, la calidad del servicio, y preferencias, nivel de ingreso de los
consumidores, precio de bienes complementarios al servicio y el cambio en los habitos
de consumo, sin embargo a simple vista se considera que el servicio de entregas a

domicilio se encuentra en aumento.
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4.1.8.1. Requerimientos del consumidor en la demanda del servicio de entregas a

domicilio.

Los requerimientos fueron tomados a partir de la encuesta realizada donde se observé que
la mayoria de los encuestados coinciden con respuestas similares respecto al servicio y
las expectativas que tienen del mismo. Se realiz6 una encuesta a 380 posibles clientes de
la ciudad de Quevedo, en donde gracias a la misma se pudo conocer cuéles son los
requerimientos que los usuarios esperan del servicio. A continuacion se mencionan los

requerimientos de los clientes relacionados al servicio:

e Los clientes buscan un servicio eficiente, es de conocimiento comdn que existen
variables que retrasaran el tiempo del servicio, sin embargo, buscan que éste sea

minimo.

e Una atencion al cliente méas especializada, entrega de productos en condiciones
ideales, reflejar una actitud honesta, responsable y confortable por parte de los
operadores, ofrecer métodos que brinden seguridad y comodidad a los usuarios del
servicio, que estos sean capacitados sobre el proceder de las actividades tanto en la

toma como en la entrega de pedidos.

e Disponibilidad de productos, una variedad de opciones de las cuales puedan elegir
que consumir, para ello es importante tener comunicaciéon fluida entre los operadores

del servicio y los puntos de toma de pedidos.

e Higiene y seguridad en la toma y entrega de pedidos es decir, operadores del servicio
capacitados en cuanto a normas de higiene, si los trabajadores de la empresa reflejan

limpieza y orden, los clientes sentiran seguridad al adquirir el servicio.

4.1.8.2.  Proyeccion estimada de la demanda de clientes.

Para proyectar la demanda a 5 afios a partir del afio 2021 relacionada a la adherencia de
posibles clientes al servicio se utilizd el mercado efectivo que parte del mercado

disponible, es aquel mercado que actualmente adquiere el servicio del mercado y tiene la
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intencion de adquirir el nuevo servicio, representa una poblacion estimada de 23.063
habitantes, también se considero la tasa de crecimiento poblacional y los datos de la

encuesta referentes a la aceptacion del nuevo servicio.

Para obtener la demanda relacionada a clientes se multiplico el mercado disponible y el
porcentaje de aceptacion al nuevo servicio. Mediante este célculo se estima la cantidad
de clientes posibles para el afio actual mientras que para conocer el valor de los proximos

5 afios se proyecta de acuerdo al 1,76% de crecimiento de poblacién anual.

Tabla 24. Proyeccion de la demanda de clientes

Calculo de la demanda estimada proyectada a 5 afios
Afo Demanda en clientes TCP (1,76%)
2021 18.078 318
2022 18.396 324
2023 18.720 329
2024 19.049 335
2025 19.384 341

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Figura 15. Proyeccion de la demanda de clientes
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Interpretacion: Se proyecto la demanda estimada relacionada a los posibles clientes de
acuerdo a las caracteristicas del servicio nuevo ofrecido dentro de los préximos 5 afios a
partir del afio 2021, para ello se considero el porcentaje de aceptacion a un servicio con
las nuevas caracteristicas expuestas en la encuesta. La demanda en clientes se da a razon
de 1,76% que corresponde al crecimiento poblacional de la ciudad. En el grafico se puede
observar un incremento de clientes que parte en el 2021 con 18.078 incrementando en ese
afio 318, en el afio 2022 incrementa 324, en el afio 2023 incrementa 329, en el afio 2024
incrementa 335 y en el afio 2025 incrementa 341 dando un total de 19.384 clientes en el

servicio a domicilio de la ciudad de Quevedo hasta el afio 2015

4.1.8.3.  Proyeccion estimada de la demanda del servicio.

Para realizar la proyeccion de la demanda del servicio se considera las respuestas de la
encuesta en la pregunta 6 relacionada a la frecuencia de pedidos semanales de los clientes.
Si usted es usuario de un servicio de entregas a domicilio indique. ¢Con qué frecuencia

semanal utiliza el servicio?

Tabla 25. Proyeccion de la demanda del servicio

Pedido semanal Frecuencia Porcentaje
0 132 34,6%
1 99 26,0%
2 65 17,1%
3 48 12,6%
4 14 3,7%
5 23 6,0%
TOTAL 381 100%

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Para realizar el calculo de la demanda del servicio se multiplico la demanda de clientes

para el afo actual, con el porcentaje correspondiente de la frecuencia. Posteriormente se
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multiplica por el promedio de las alternativas de eleccion semanal para obtener la cantidad

de pedidos del servicio.

Tabla 26. Demanda del servicio hacia 5 afios

2021
Pedidos | Porcentaje Clientes 2021 Frecuencia Pedido anual
0 34.6% 0 0
1 26.0% 52 244415
2 17.1% 104 321499
3 12.6% 156 355341
18,078
4 3.7% 208 139128
5 6.0% 260 282017
TOTAL
TOTAL 100% 1342400
ANUAL
2022
Pedidos | Porcentaje Clientes 2021 Frecuencia Pedido anual
0 34.6% 0 0
1 26.0% 52 248714
2 17.1% 104 327154
3 12.6% 156 361592
18,396
4 3.7% 208 141576
5 6.0% 260 286978
TOTAL
TOTAL 100% 1366013
ANUAL
2023
Pedidos | Porcentaje Clientes 2023 Frecuencia Pedido anual
0 34.6% 0 0
1 26.0% 18,720 52 253094
2 17.1% 104 332916

53



g 12.6% 156 367960
4 3.7% 208 144069
5 6.0% 260 292032
TOTAL 100% TOTAL 1390072
ANUAL
2024
Pedidos | Porcentaje Clientes 2024 Frecuencia Pedido anual
0 34.6% 0 0
1 26.0% 52 257542
2 17.1% 104 338767
3 12.6% 19,049 156 374427
4 3.7% 208 146601
5 6.0% 260 297164
TOTAL 100% Total anual 1414503
2025
Pedidos | Porcentaje Clientes 2025 Frecuencia Pedido anual
0 34.6% 0 0
1 26.0% 52 262072
2 17.1% 104 344725
3 12.6% 19,384 156 381012
4 3.7% 208 149179
5 6.0% 260 302390
TOTAL 100% Total anual 1439378
Demanda del servicio proyectada para los préximos 5 afios
2021 2022 2023 2024 2025
1,342,400 | 1,366,013 1,390,072 1,414,503 1,439,378

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)
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Figura 16. Demanda estimada para 5 afios
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Fuente: Investigacién de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Interpretacion: En el actual gréafico consta el comportamiento de los clientes en funcién
del tiempo, una proyeccion de la cantidad de pedidos que pueden llegar a darse a nivel de
la ciudad. Se proyecta una estimacion por parte de las empresas relacionadas a la logistica
de servicios de entrega de productos a domicilio que inicia en el 2021 con 1.342.400
nameros de pedidos, en el segundo afio 1.366.013, en el tercer afio 1.390.072, en el cuarto
afio, 1.414.503 y en el quinto afio culmina con 1.439.378 pedidos. Cabe recalcar que esta

estimacion involucra a todas las empresas que ofrecen este tipo de servicios.

4.1.9. Analisis de la oferta.

El valor de la oferta se obtiene a partir de la totalidad proyectada del mercado en el que
se pretende competir para el afio 2021. Para el analisis de la oferta se siguieron las mismas
pautas a partir de la demanda, mercado disponible y resultados de la encuesta. Estos datos
son un punto de partida para conocer la cantidad del servicio presente y a futuro.

4.1.9.1. Estudio de la oferta de clientes.

Para conocer la oferta de clientes en el afio actual se considera la proyeccion del mercado
meta disponible obtenido con anterioridad, también se considera el porcentaje de no
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aceptacion del servicio y la tasa de crecimiento poblacional de 1,76%. Para obtener la
proyeccion de los clientes en relacion con la oferta se realiza una multiplicacion del
mercado disponible con el porcentaje de rechazo la nueva propuesta y se incrementa en

la tasa de crecimiento poblacional al afio de 1,76%.

Tabla 27. Proyeccion de clientes a 5 afios

Ano | Oferta respecto a clientes | TCP (1,76%)
2021 4951 87
2022 5038 89
2023 5127 90
2024 5217 92
2025 5309 93

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Figura 17. Proyeccion de clientes a 5 afios
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Fuente: Investigacién de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Interpretacion: La oferta del mercado referente a los clientes que consumen o
consumirian el servicio que es de 4.951 usuarios aproximadamente, los cuales hacen se

inclinan al consumo del servicio que ofrecen las distintas empresas actualmente en la
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ciudad de Quevedo. Se realizé una proyeccion de clientes para los préximos 5 afios
partiendo del afio 2021 con 4.951 clientes, para el afio 2022 una cantidad de 5.038
clientes, para el 2023 se proyectan 5.127 clientes, en el afio 2024 se estiman 5.217 clientes
y para el afio 2025 se proyectaron 5.309 clientes siendo participes de los servicios de

entregas a domicilio.

4.1.9.2. Calculo de la oferta de servicios.

La oferta del servicio se identifico mediante los porcentajes de regularidad de consumo
en los usuarios en donde el 34,6% indicé que no hace uso del servicio, 26% realizan
pedidos 1 vez por semana, 17,1% realiza pedidos 2 veces por semana, un 12,6% realiza
pedidos 3 veces por semana, 4 veces por semana un 3,7% y 5 pedidos semanales cubre
un 6% de los pedidos ofertados. Mediante los porcentajes mencionados se puede estimar
la proyeccion de pedidos anuales. La oferta del servicio fue proyectada a 5 afios de

acuerdo a la oferta de clientes.

Tabla 28. Proyeccion de la oferta del servicio a 5 afios

2021
Variable de ) Oferta de ) )
_ Porcentaje ) Frecuencia anual | Pedido anual
pedidos clientes 2021
0 34.6% 0 0
1 26.0% 52 66938
2 17.1% 104 88049
3 12.6% 4,951 156 97317
4 3.7% 208 38103
5 6.0% 260 77236
TOTAL 100% TOTAL ANUAL 367641
2022
Variable de ] Oferta de ) )
) Porcentaje ) Frecuencia anual | Pedido anual
pedidos clientes 2021
0 34.6% 0 0
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1 26.0% 5,038 52 68114
2 17.1% 104 89596
3 12.6% 156 99027
4 3.7% 208 38772
5 6.0% 260 78593
TOTAL 100% TOTAL ANUAL 374102
2023
Variable de ) Oferta de ) )
vedidos Porcentaje clientes 2021 Frecuencia anual | Pedido anual
0 34.6% 0 0
1 26.0% 52 69317
2 17.1% 104 91179
3 12.6% 5,127 156 100776
4 3.7% 208 39457
5 6.0% 260 79981
TOTAL 100% TOTAL ANUAL 380711
2024
Variable de _ Oferta de ) )
vedidos Porcentaje clientes 2021 Frecuencia anual | Pedido anual
0 34.6% 0 0
1 26.0% 52 70534
2 17.1% 104 92779
3 12.6% 5,217 156 102545
4 3.7% 208 40150
5 6.0% 260 81385
TOTAL 100% TOTAL ANUAL 387394
2025
Variable de ) Oferta de ) )
sedidos Porcentaje clientes 2021 Frecuencia anual | Pedido anual
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0 34.6% 0 0

1 26.0% 52 71778

2 17.1% 104 94415

3 12.6% 5,309 156 104354

4 3.7% 208 40858

5 6.0% 260 82820
TOTAL 100% TOTAL ANUAL 394225

Oferta del servicio en el mercado proyectada para los préximos 5 afios

2021 2022 2023 2024 2025

367,641 374102 380711 387394 394225

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Figura 18. Demanda estimada para los proximos 5 afios.
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Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

4.1.9.3. Oferta individual.

La oferta individual se proyectara mediante un pronostico cualitativo a partir de los datos

obtenidos y los valores de demanda y oferta del mercado, mediante esto se establecera un

59




5% de participacion en la demanda estimada del mercado actual, este representara al

mercado objetivo que son 904 clientes aproximadamente y 67.120 pedidos en el afio 2021.

Tabla 29. Oferta individual proyectada a 5 afios

Oferta individual al afio L : .

Afio _ Estimacion de pedidos diarios
(1,76% de crecimiento)

2021 67.120 184

2022 68.301 187

2023 69.504 190

2024 70.725 194

2025 71.969 197

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Figura 19. Proyeccion de la oferta individual a 5 afios

73000
72000
71000
70000
69000

Pedidos individuales

68000
67000

66000
2020

Oferta individual

©- Oferta individual al afio

© 2025; 71969
© 2024; 70725
© 2023 69504
© 2022; 63301

©°2021; 67120

2021 2022 2023 2024 2025 2026

Tiempo en afios
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Elaborado: Vera, Klauss (2021)
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4.1.10. Estrategia de mercado.

Las estrategias de mercado seran de utilidad en el posicionamiento de la empresa en la
ciudad de Quevedo mediante estrategias que busquen satisfacer las necesidades de los
clientes y ofertar un servicio que pretenda competir con las actuales empresas de la
ciudad. Para las estrategias de mercado y su posicionamiento se aplicaran estrategias
basadas en el servicio, el precio, la promocién y la plaza relacionada al servicio y el

mercado meta.

4.1.10.1. Estrategias de enfocadas al servicio.

Se aplicard una estrategia enfocada en la diferenciacion de los servicios ofertados
actualmente por la competencia haciendo énfasis en las caracteristicas deseadas por el

publico objetivo.

% Diferenciacion del servicio.

El servicio basara sus mejoras en las sugerencias obtenidos mediante la encuesta realizada
a 381 personas referente a la pregunta nimero 11 de la encuesta, mediante estos resultados
se podra plasmar mejoras del servicio a ofertar, buscando la mejora continua del mismo

a corto, mediano y largo plazo.

Una de las principales caracteristicas obtenidas mediante la participacién de los
encuestados estd como principal deseo de mejora el tiempo de entrega de productos, el
cual en su mayoria se ve afectado debido a la mala organizacion de los conductores del
servicio, se plantea una entrega de pedidos que oscile entre 15 minutos y 30 minutos
frente a los tiempos de la competencia que oscilan entre los 20 minutos hasta los 60

minutos y en ciertos casos superan esta Gltima cifra.

Entre los demas requerimientos de mejora se encuentra la atencion a los clientes, un
espacio de quejas o recomendaciones, trabajadores que realicen sus tareas con el
respectivo cuidado e higiene, un costo del servicio de acuerdo al trayecto que se ubique
entre $1.25 y $2.50 frente a las empresas que tienen tarifas de $2.00 y en su mayoria $2.50
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sin importar lo corto que sea tramo, conocimiento de la ubicacion en tiempo real del
conductor, traslado del producto en buen estado, capacitacion al personal respecto a la
mejora del servicio y diversidad de locales alimenticios a elegir.

O

< Logo y nombre de la empresa.

El nombre de la empresa es Quickly originado del idioma inglés, que por su traduccion
puede referirse al servicio como rapido o con rapidez. El logo fue disefiado mediante el
software en linea Canva y estd compuesto por color azul y naranja, mediante los cuales
se pretende incentivar al consumo utilizando un conductor de color azul que refleje
seguridad en el servicio, el nombre de la empresa de un tono naranja al igual que el equipo
de traslado de los productos, este color incentiva a los integrantes del mercado al

consumao.

Figura 20. Logo y nombre de la empresa

e
\ -
Fuente: Software en linea Canva
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

4.1.10.2. Estrategias de promocion para el servicio.

Las estrategias promocionales del servicio se enfocaran en la publicidad mediante redes

sociales y la promocién de ventas. Mediante estos dos medios se plantean llegar a los
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consumidores de este tipo de servicios y asi acaparar clientes que decidan optar por la

nueva oferta.

< Promocion del servicio en locales de consumo.

El servicio realizara ciertas actividades promocionales relacionadas a los locales de
consumo con el fin de ofrecer el servicio para el uso directo de los locales, esto funcionara
mediante acuerdos entre la empresa y puntos de recoleccion de pedidos ya que en ciertos
casos los usuarios no realizan los pedidos directamente a través de las empresas que
ofrecen los servicios logisticos de entrega y solicitan el servicio a domicilio a través de

los puntos de compra.

Como parte de los acuerdos se incluira en la panificacion de publicidad de forma gratuita
a aquellos locales con la demanda maés alta entre los locales que soliciten el servicio de la

empresa para sus entregas.

% Promocioén de ventas del servicio.

Se realizaran campafas promocionales dirigidas a los clientes donde se busque ofrecer
descuentos y canje de pedidos. Los descuentos seran de acuerdo a la cantidad de pedidos
realizados por cada cliente donde al cliente que realice un total de 9 pedidos recibira un

descuento de $0,75 ddlares del préximo pedido.

Este descuento se incentivara a aumentar el volumen de pedidos y fidelizar a los clientes,
al existir un incentivo de consumo las ventas pueden aumentar lo que puede generar un
consumo del servicio en volumen y no se veran reflejadas pérdidas por la reduccion del
descuento mencionado. Mediante estas estrategias se pretende fidelizar clientes y generar

un aumento de usuarios del servicio en cuestion.

Cabe destacar que como parte de estrategias alternativas se llevaran a cabo actividades
relacionadas a fechas de mayor consumo, incluyendo a la empresa en las tendencias y
tematicas con el fin de crear una relacion mas estrecha entre los consumidores y la

empresa.
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4.1.10.3. Estrategias de precios del servicio.

La estrategia de precios de ventas estara dirigida a generar y aumentar el consumo del
servicio en el transcurso del tiempo mediante precios relativamente bajos tomando como
referencia la competencia actual en la ciudad. El precio iniciara con una tarifa fija por el
servicio tomando a consideracion los precios que maneja la competencia y un promedio

de los precios aceptables por los consumidores segun la pregunta nimero 9 de la encuesta.

4.1.10.4. Estrategia de mercado enfocada en la distribucion.

A diferencia de un producto el servicio no cuenta con canales de distribucién como tal,
en el caso de la logistica de servicios de entregas a domicilio la distribucion sera

considerada referente a los involucrados directos en la actividad es decir, los conductores.

Esta distribucion sera ejecutada de forma estratégica para cubrir con mayor facilidad los
recorridos y distancias en la ciudad de Quevedo. Se analizaran mediante centroides de
localizacion a partir del seccionamiento de la ciudad. Este procedimiento seré ejecutado
dentro del segundo resultado en el punto relacionado a la localizacién de los conductores

encargados de la entrega a domicilio.

4.1.10.5. Estrategias de comunicacion.

Las estrategias de comunicacién seran ejecutadas mediante las camparfias publicitarias y
los medios que permitan llegar al conocimiento de la empresa por parte del mercado
objetivo. Mediante esta estrategia el consumidor y los posibles consumidores podran
conocer los beneficios de adquirir el nuevo servicio.

R/

< Material publicitario.

Este material se utiliza para identificar la empresa entre la poblacion de la ciudad
buscando llamar la atencion de posibles clientes, sera representada mediante tarjetas de
identificacion. Las tarjetas de identificacion contaran con el logo de la empresa y los datos

de contacto con la misma, de esta manera se reforzara el conocimiento y la perspectiva
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del servicio, incrementara el consumo, aumentara la calidad del servicio al cliente y dara
apertura a acuerdos entre los locales de consumo.

O

« Publicidad enfocada en el consumidor.

Las estrategias publicitarias se enfocaran en redes sociales y el uso de Facebook Business,
mediante esta herramienta se crearan campafas publicitarias enfocadas al publico que
retine las caracteristicas del mercado objetivo. Se enlazaran las publicidades directamente
al personal administrativo, de esta manera se creara una relacion directa entre el usuario

y la empresa.

« Servicio al cliente post-venta.

El servicio al cliente post venta nos ayudara a conocer las necesidades que tienen los
clientes y que actualmente la empresa no posee o tiene falencias de ellas. Este proceso se
realizard mediante encuestas en redes sociales y mediante los trabajadores de la empresa

directamente con los clientes de la misma.
En el servicio post venta se conoceran las sugerencias que existan, cabe recalcar que

existira la posibilidad de presentar quejas a traves de los medios de comunicacion de la

empresa y de forma presencial en las oficinas de la misma.

4.2. Estudio técnico basado en rutas y optimizaciones.

4.2.1. Tamafo del proyecto.

4.2.1.1. Ubicacion y localizacion del proyecto.
Para la seleccion idénea se definieron distintos factores a considerad de manera

cualitativa para obtener una estimacion respecto a la mejor alternativa en la toma de

decisién de la ubicacion.
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4.2.1.1.1. Macro localizacion.

El punto en el cual se pretende establecer el proyecto es en la ciudad de Quevedo, canton
de la provincia Los Rios, por lo tanto la empresa se ubicara a nivel macro en la provincia
mencionada. Siendo el cantén Quevedo el punto donde se realizé la investigacion de
mercado, el cual se pretende ejecutar el proyecto, la macro localizacion del mismo seré

en la provincia de Los Rios.

Tabla 30. Macro localizacion del proyecto

Macro localizacion

Provincia Los Rios

Region Costa

Poblacion aproximada | 910.770

Clima Hamedo - Subtropical
Temperatura Entre 22°C a 33°C

Principales actividades | Comercio, ganaderia y agricultura

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

4.2.1.1.2. Micro localizacion.

La micro localizacion del proyecto estard ubicada en el cantén Quevedo, donde se
establecera la empresa. Quevedo es uno de los cantones més reconocidos de la provincia,
cuyas actividades econdmicas principales corresponden a la agricultura, el comercio y la

ganaderia.

Tabla 31. Micro localizacion del proyecto

Micro localizacion
Ciudad Quevedo
Provincia Los Rios
Region Costa
Latitud -1.024411
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Longitud -79.466092
Norte: Buena Fe — Valencia Sur: Mocache
Limites
Este: Quinsaloma — Ventanas Oeste: Guayas
NuUmero de parroquias 11
Clima Tropical
Temperatura Entre 22°C y 33°C

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

4.2.1.1.3. Localizacion del establecimiento.

Para optar por una localizacion adecuada se identificaron las 4 de las parroquias con
mayor cantidad de clientes del servicio con el fin de facilitar la atencién al cliente por
parte de la empresa.

Tabla 32. Localizacion del establecimiento

Opcion de establecimiento - Parroquia el Guayacan

: MIES QUEVED
Ambacar Via Quevedo @ “‘» < gl m
INSTITUTO DE LA @) Parroquia el Guayacan

VISION QUEVEDO ¥
Centro [

' § MUNDOGLOB(

Parque A LA BURGEF
La Perla

Dimensiones
g 15m?

0 A
M&M Ice Crear } ¥ @*\er\du De Don Victor

ica @)
VY

Costo
$150
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Opciones de establecimiento — Centro de la ciudad

SUPER EXITO

Tienda de ropa

Q Produbanco

9 Grupo Scanner Security
Calle

ievilla 9 @ 2

Super Tia
P Caljg N
Ov@na

@

€Cime -

Ivhlecon Eloy Alfaro

Miel Y Frutas Café
Ministerio del Ambiente

® Yamaha (Quevedo)
Tienda de motocicletas

Clinica Guavaauil f” iy r
Opciones de establecimiento — Parroquia 24 de mayo

9 Mercado dellRio

Ubicacién
Centro de la ciudad

Dimensiones

24m?

Costo
$400

O Quevedo Policia Nacional

Unidad Educativa
Quevedo

P ¥

Universidad ' A

Técnica Estatal
de Quevedo =
JLERIA W Toque Mariner
\BATO
y 25 Q.

o Casa Judicial de Quevedo
-6 Gustavo Chongy otim'l as Universal
m imprenta

Edmundo ward

@

Municipio de Q

Ciudadela las Mercedes

9

Hotel Ecol6gico

Q R\jl:!';j?k

Ubicacién
Parroquia 24 de mayo

Dimensiones
24m?

Costo
$320
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Opciones de establecimiento - Parroquia San Camilo

Ubicacién
Unidad Educativi B
San Camilo

Q
(]
g
s
™ Quevedo “ la
| Do & .0 licol4s Infante Dia
anupp:ng Center'ge Nicolas Infante Dia:

Parque Central

Dimension del
establecimiento

36m?

|JL\£J'KC()@

de olmedo & Calle..

i 'Av. Jose Joaquin Fauna Urbana Quwudo@
) I ' Costo
" $250

Distrito de Educacion @
Quevedo-Mocache

-

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Para evaluar el establecimiento ideal de la empresa se utilizd una valoracion por puntajes
de 1 a 3, donde 1 es la alternativa mas baja y 3 la alternativa mas alta. Mediante una
matriz de valoracién se seleccion6 la mejor alternativa referente a las variables de
condiciones socioeconémicas del lugar, la proximidad de consumo a los clientes, el costo
de alquiler, la dimension del lugar y los servicios necesarios para el funcionamiento. A

continuacion se muestra la matriz.



Tabla 33. Matriz para la seleccion de establecimiento adecuado

Factores de
localizacion

Zonas de ubicacién

Alternativa muy baja =1

Alternativa aceptable = 2

Alternativa sobresaliente = 3

Resultado

La opcion idonea basada en
la calificacion de las

alternativas corresponde a

ubicar las oficinas de la

empresa en el este de la

ciudad es decir, establecer

las oficinas en la parroquia

San Camilo

Alternativas
de localizacién Centro de la ciudad | Norte de la ciudad | Sur de la ciudad Este de la ciudad

Condicion socioeconémica 3 1 2 2
Prox. Consumidores 2 1 2 3
Prox. Puntos de consumo 3 1 2 1
Disp. Servicios basicos 3 1 2 3
Costos de alquiler 1 3 2 3
Dimensiones del local 2 2 1 3
Seguridad del sector 2 1 2 2
Total 16 10 13 17

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)
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4.2.1.2. Definicion del disefio de servicio.

El protocolo de la logistica de servicios basado en distribucion de productos alimenticios
se enfoca en ofrecer entregas a domicilio de pedidos relacionados a alimentos de primera
necesidad, enfocado especialmente en productos de consumo inmediato. El servicio esta
estructurado mediante 3 actividades fundamentales para que el servicio se ejecute
correctamente. Las 3 actividades que conforma el servicio son la toma de pedidos,
efectuado por el cliente solicitante del servicio, la asignacion de rutas optimas al
conductor encargado de llevar el pedido al destino y la entrega del pedido al sitio acordado
por el cliente con anterioridad. Como valor agregado al servicio se plantea considerar las
opciones de mejora que esperan los clientes del servicio, entre estas caracteristicas se
encuentra la correcta atencion al cliente, esto se realizard& mediante constantes
capacitaciones referentes al servicio y su atencién al cliente, de esta forma se creara un

ambiente de constante mejora en el servicio.

4.2.1.3. Definicion del proceso servicio.

El sistema logistico busca reducir los movimientos de los operarios buscando la ruta mas
corta desde el punto de recepcion que es el sitio al cual se realizé la peticién hasta el punto
de entrega del pedido que es la ubicacion del cliente. El proceso de ejecucion del servicio
parte de la peticion de un determinado cliente, esta peticion es notificada a uno de los
operarios motorizados, luego de tomar el pedido el operador procede a la peticion del
mismo dentro del restaurante, el tiempo de espera del pedido varia de acuerdo a la

demanda del local con el que se ejecuta la tarea.

Luego de la recepcion de pedidos el operador inicia la entrega del producto por las rutas
recomendadas por el asistente de operaciones, las rutas se optimizan a partir del analisis
de una programacion VRP Spreadsheet Solver para los enrutamientos Optimos de
vehiculos, de esta forma se busca acortar rutas y mostrar un recorrido grafico mediante
Bing Maps. Los conductores notificaran al cliente el estado del pedido por medio de
teléfonos moviles, es decir, las etapas como la generacion del pedido, la recepcion del

pedido y el traslado del mismo. La optimizacion mediante el método mencionada
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pretende maximizar la productividad de los conductores del vehiculo y motivar a un mejor

flujo de produccion de los locales con los que se cuente para realizar las actividades.

4.2.1.4. Requerimientos.

Los requerimientos para la ejecucion del proyecto consisten en aquellos componentes que
son parte del servicio de forma global, incluyendo a los involucrados directos del servicio

a ofrecer como a los involucrados indirectos que conforman la empresa.

< Humanos.

Para el correcto funcionamiento de la empresa se requiere personal estructurado de la

siguiente manera.

e 1 gerente general, encargado de la supervision de todos los procesos que conforman
el servicio y los integrantes de la empresa, la creacion de estrategias para mejoras en
el desarrollo del servicio, optimizacién de procesos que se involucren en el mismo y

planificacion de actividades futuras.

e 1 asistente de operaciones encargado de los subprocesos de la gerencia y las

actividades relacionadas al correcto funcionamiento del servicio en oferta.

e Conductores motociclistas profesionales divididos en 2 jornadas laborales de 6 horas
cada una para cubrir la demanda del afio 2021 de 67.301 pedidos anuales. Mediante
el calculo de mano de obra necesaria para las actividades se obtuvieron un total de 7

trabajadores.

Produccidn a cubrir- In(tiempo de produccion unitario) (4)

Jornadas laborales (Horas de la jornada * _60hm1n)

MOD=

Se requiere una mano de obra directa de 7 conductores para alcanzar la oferta establecida
en una semana laboral, sin embargo debido a la naturaleza del servicio se implementara

un conductor adicional para cubrir con los horarios rotativos.
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< Instalacion.

El costo de instalacion para la empresa corresponde al costo de establecimiento del lugar,
modificacion y adecuacién del mismo. Este establecimiento sera el indicado para ubicar
tanto los componentes administrativos y demas zonas complementarias del servicio. El
lugar se encuentra ubicado en la parroquia San Camilo, lugar seleccionado anteriormente
mediante valoracion. A continuacion se enlistan los componentes de instalacion para la

ejecucion del proyecto.

e Tramitacion de permisos y patente municipal
e Adecuacion de infraestructura (Divisiones, pintura y puertas)
e Modificacion de instalacion eléctrica

e Instalacién de aire acondicionado.

< Mobiliario, equipos de oficina y manejo de software.

A continuacion se detalla el mobiliario y equipos necesarios para el funcionamiento de la

empresa de acuerdo a sus distintas areas.

a) Area administrativa

Dentro del area administrativa se encuentra la gerencia y la persona encargada de las
operaciones de optimizacion en el servicio logistico. En el area administrativa se gestiona
el personal de la empresa, las actividades relacionadas a las rutas y operaciones al igual
que las estrategias de mejora continua del servicio. A continuacion se enlistan los

requerimientos del area.

e Escritorio

e Sillon giratorio

e Computador portatil
e Impresora

e Teléfono celular
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e Archivador
e Caja registradora bésica

e Repisa

b) Sala de atencion a clientes y trabajadores

A continuacion se enlistan los requerimientos de area de atencidn

e Bancada triple
e Mesa de centro
e Buzon de sugerencias

e Bote de basura

¢) Areade trabajadores

A continuacion se enlistan los requerimientos del area de trabajadores

e Casilleros de uniformes.

e Estante para implementos de trabajo.

4.2.2. Ingenieria del proyecto.

4.2.2.1. Dimensién de la empresa.

La superficie en la que se estableceran las oficinas para el funcionamiento de la actividad
es de 36m?, dimension que se compone de 4 metros de ancho y 9 metros de largo. La
superficie sera utilizada en su totalidad para la ejecucion del proyecto incluyendo las
distintas areas de la empresa como son el area administrativa, la sala de espera o atencién

a clientes, y una zona para uso de los conductores.
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4.2.2.2. Distribucion de la empresa.

Figura 21. Dimension de la empresa

2,25m

OFICINA
OPERACIONES - GERENCIA

ATENCION AL CLIENTE

AT

oy

P

e 1,75 m

AREA DE CONDUCTORES H

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)
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4.2.2.3. Diagramas y flujos del proceso que componen el servicio.

A continuacion se detallan los diagramas relacionados a las actividades que conforman el
servicio desde el punto inicial hasta el punto final que consiste en la toma y entrega de
pedidos.

< Descripcion general del servicio.

Figura 22. Descripcién general del proceso

Solicitnd el servicio Toma de datoz del clisnte %
1
0 M =
:_: Generacion del pedido

Notificacion de estado del pedido
. Tiempo de espera ¥
Toma del padido notificaciones Fauta de entrega

v
;

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)
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< Diagrama de flujo.

Tabla 34. Diagrama de flujo

DIAGRAMA DE FLUJO DE LA LOGISTICA DE ENTREGAS A DOMICILIO

Simbologia Tiempo
>
o |z |3 < |8
2 Z 0 >
T lm| g |9 |0 |2
zZ
Nro. Actividad E 3 | 8 % z > é
y O A = P
212 | = m o 5
5' »
v
OO=DV|o
1 |solicitud de pedido o« | | 0,50
2 | Almacenamiento de datos del cliente \\' 0,75
//
3 | Generacion del pedido f// 1
4 Seleccion  del conductor para .
recoleccion
5 | Determinar ruta optima de entrega L\ 3,6
6 |Traslado al punto de recoleccion \‘\ 3
7 | Preparacion del pedido 35
8 | Verificacion de pedido /./ 0.50
9 | Notificacion de recepcion del pedido ‘< 0,50
\
10 | Recoleccion del pedido /> 1
11 | Notificacion de recoleccion a cliente .< 0,50
12 | Traslado a la entrega del pedido > 13
13 | Entrega del pedido o 1
TIEMPO DE ACTIVIDAD 29,85
29,85

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)
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Descripcion del diagrama de flujo: La representacion del servicio mediante el diagrama

de flujo de entregas a domicilio de pedidos estd compuesto de 13 actividades ejecutadas

por el conductor y el asistente de operaciones de las actividades, en el proceso se ejecutan

actividades de operacion, inspeccion, transporte y espera.

El proceso inicia con una solicitud del pedido a través de los medios de comunicacion
del servicio, estos pueden ser mediante una aplicacion moévil o contacto telefonico,
esta solicitud sera atendida por la persona encargada de la asistencia técnica. Posterior
a la toma del pedido se solicitaran los datos del cliente necesarios para la entrega y su
ubicacion en tiempo real. Luego se generara el pedido al punto de recoleccién, un
punto a mencionar es gue existira acuerdo entre los locales de recoleccién donde se

solicitara informacion sobre las inexistencias de los productos que ofrece cada local.

Se asignara un recolector para uno o varios pedidos a realizarse, posterior a ello el
asistente de operaciones ejecutard la optimizacion de rutas mediante VRP
Spreadsheets, mediante este andlisis se reflejara si es necesario el uso de uno 0 méas
recolectores. Posterior a la operacion de optimizacién se indicara al conductor las
rutas a elegir mediante la representacion de Bing Maps para asi iniciar la recoleccion

del pedido

Luego del arribo del conductor al punto de recoleccion este notificara el estado del
pedido al cliente y procedera al traslado del mismo hasta el punto de entrega. En el
proceso se notificara cada estado del pedido es decir, la preparacion, la recoleccion y

el traslado del producto.

4.2.2.4. Zonificacion de la ciudad respecto a los sectores con mayor demanda de

pedidos.

Como se pudo observar en los resultados de la demanda, el afio 2021 existe una

proyeccion de hasta 67.120 pedidos anuales, equivalentes a 184 pedidos diarios

aproximadamente, sin embargo, se plantea ingresar al mercado paulatinamente,

empezando por enfocar los esfuerzos en los principales locales de alimentos de la ciudad,
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aquellos que cubren la categoria A del

diagrama de Pareto.

Para llevar a cabo este

procedimiento se dividio la ciudad de tal forma que se conozcan las zonas donde se

concentra la mayor demanda de locales. Cabe mencionar que los centroides pueden variar

su localizacion en el transcurso del tiempo a medida que se cubra la cantidad de pedidos

esperados para el presente afio.

Figura 23. Zonificacion gréfica de sectores con mayor demanda

LA'VENUS PLAYA GRANDE
Quhﬂene’s:g_a‘;@el?u?grc
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g
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Q

" BRI

Papas de Runry
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Al
\/

Zona Sur

Zona Norte &0 @ ZounEstn
(=
Zona Centro
Quevedo Qo vedo

Q] 30, F\a&Sen Camilo @

o Las Maruchas

LOS CHAPULOS

1222 chse

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Tabla 35. Locales con mayor demanda

Locales ubicados por zona

Zona Norte Zona Centro Zona Este Zona Sur
e Menestras del e KFC e Asadero Tipi e Papas de Runry
negro e Pizza House Tapa e Pizza Focaccia
e Lokosdeasar |e Chifa e Papasde
Miraflores Freddy
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e Chifa Fuho e Asadero Las | o ElTizne

e Empanadas de Maruchas e Alitas el Gur(
Nico e Viejo Fabi (7

e Sweet Land de octubre)

e Juan Camarén Chilli Dogs

e Copi Pizza

e SUper Pincho

e Parrillada
D’Patro

Wings House

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

4.2.2.5. Célculo de centroides de localizacion estratégica para los conductores del

servicio.

Para ubicar de forma estratégica a los conductores de la empresa se recurrié al manejo de

centroides relacionados a la demanda de los locales para una 6ptima ubicacién aportando

a la reduccion de tiempos de traslado entre el operario y el punto de recepcién de pedidos.

En cada una de las zonas, se transformaron las coordenadas geogréficas obtenidas

mediante el mapa a coordenadas UTM (Universal Transverse Mercator). A continuacion

se muestra la formula para el célculo de centroides.

X dixv; X div;
by = Xvi Cx= 2V

Donde

e Cx= Coordenada X del centroide

e Cy=Coordenada Y del centroide

e dix = Coordenada X de la i ésima ubicacién

¢ Vi=Volumen de productos transportados a la i ésima localizacion

(5)
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Tabla 36. Centroide de localizacién

Centroide de localizacion

Locales con mayor demanda de consumo en la ciudad Coordenadas geograficas Centroide
Zonas Nombre del local Pedidos diarios Latitud Longitud Latitud Longitud

Menestras del negro 3 -1.00987 -79.46924

Norte -1.011568 -79.469278
Lokos de asar 3 -1.01355 -79.46931
KFC 27 -1.02986 -79.46869
Pizza House 21 -1.03535 -79.46648
Chifa Miraflores 15 -1.03088 -79.46971
Chifa Fuho 9 -1.03198 -79.46946
Empanadas de Nico 4 -1.03085 -79.46946

Centro Sweet Land 4 -1.03081 -79.46927 -1.031429 -79.468586
Juan Camaron 4 -1.03075 -79.46928
Copi Pizza 4 -1.03079 -79.46930
Suaper Pincho 4 -1.03301 -79.47076
Parrillada D’Patro 3 -1.03343 -79.46936
Wings House 3 -1.03554 -79.46646




Asadero Tipi Tapa 4 -1.02644 -79.46242
Este -1.026859 -79.462577
Asadero Las Maruchas 4 -1.02727 -79.46274
Papas de Runry 8 -1.04371 -79.47424
Pizza Focaccia 6 -1.04039 -79.47587
Papas de Freddy 4 -1.03892 -79.47792
Sur El Tizne 4 -1.04046 -79.47552 -1.041073 -79.476111
Alitas el Guru 4 -1.04109 -79.47632
Viejo Fabi (7 de octubre) 3 -1.03906 -79.47488
Chilli Dogs 3 -1.04111 -79.48092

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)
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4.2.2.6. Tiempo estimado de traslado desde el punto centroide a locales de mayor

demanda del sector.

El enfoque principal del servicio es la reduccion de tiempos de entrega, para ello se
implementaron rutas fijas y sus respectivos tiempos aproximados de traslado desde el origen

establecido para los conductores hasta los puntos de recoleccion con mayor demanda.

Centroide zona norte

Figura 24. Centroide zona norte
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Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)
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Tabla 37. Centroide zona norte

Centroide de localizacion Zona Norte

Local Distancia | Tiempo maximo
Menestras del negro | 300 m 1 min
Lokos de asar 500 m 1 min

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Centroide centro de la ciudad

Figura 25. Centroide centro de la ciudad
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Investigacion de campo

Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Tabla 38. Centroide centro de la ciudad

Centroide de localizacion Centro de la ciudad

Distancia | Tiempo méaximo

Local
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KFC 400 m 2 min
Pizza House 550 m 2 min
Chifa Miraflores 150 m 1 min
Chifa Fuho 140 m 1 min
Empanadas de Nico | 150 m 1 min
Sewwt Land 180 m 1 min
Juan Camaron 190 m 1 min
Copi Pizza 170 m 1 min
Saper Pincho 400 m 2 min
Parrillada D’Patro 300 m 2 min
Wings House 550 m 2 min

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Centroide zona este

Figura 26. Centroide zona este de la ciudad
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Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)
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Tabla 39. Centroide zona este

Centroide de localizacion Zona Este

Local Distancia Tiempo maximo
Asadero Tipi Tapa 47 m 1 min
Asadero las Maruchas 250 m 1 min

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Centroide zona sur

Figura 27. Centroide zona sur

2S Y IMas
9 Mini Market Stefania

strito de Salud
s do-Mocache

Papas de Freddy ., e

P@NCHOSOFT

ibacar Via Quevedo

Q roue
Q

o 4

AGEEPCOURIER
ECUADOR SA

Punto de ubicacion
o Latitud: -1.041073
Longitud: -79.476111

INSTITUTO DE LA (8}
VISION QUEVEDO

¢

AV WALTI
ANDRADE FAJARI

viclorna

o Muebleria Mi
Angel Yamil
jleria RIER

o ] Tienda De Don Victor
e = ;

Fuente: Investigacion de campo
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Tabla 40 Centroide zona sur

Centroide de localizacion Zona Sur

Local Distancia Tiempo méximo
Papas de Runry 500 m 1 min
Pizza Focaccia 86 m 1 min
Papas de Freddy 400 m 1 min
El Tizne 120 m 1 min
Alitas el Guru 15m 1 min
Viejo Fabi (7 de octubre) 260 m 1 min
Chilli Dogs 650 m 2 min

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

4.2.2.7. Simulacion de optimizacion de rutas desde los locales con mayor de manda

segun el diagrama de Pareto mediante la programacién de VRP Spreadsheet.

Mediante los célculos de proyeccion de demanda y oferta, se estimé una demanda a cubrir

por parte de la empresa de maximo 184 pedidos al dia. Sin embargo como se menciond con

anterioridad se plantea enfocar la oferta inicial en los locales con mayor demanda. La

simulacion se realizaré utilizando 8 pedidos ubicados en distintos lugares de la ciudad.

« Modelo matematico base para la optimizacién en reparto de pedidos.

j=3
FO = ZXi,j +
i=1

k=15

Z Yjk <30
=
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Tabla 41. Modelo matematico de optimizacion de rutas

Variables

i=Origen (Restaurante), i=1,2,....... , 16

j=Destino (Zona de entrega) , j=1,2,3, 4

k=Nuevo Destino (Zona de entrega) , j=1,2,3, 4

Xij = Tiempo dede Origen (i) al Destino (j)
Yj,j = Tiempo dede Destino (i) al Destino (k)

Restricciones

j=3
in, j <30
i=1

k=15
Z Yj k <30
j=1

Ljk>1

Funcion objetivo sujeta a

La restriccion para el servicio se dara de acuerdo
al tiempo de entrega, la ruta sera optimizada de
tal forma que la recoleccion de pedidos y entrega
sea inferior a 30 minutos, caso contrario seré
rechazado y se requerira un conductor adicional

0 un tiempo de entrega superior al requerido.

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)
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< Simulacion de optimizacion de rutas mediante VRP Spreadsheet.

El simulador VRP Spreadsheet es una programacion encargada de optimizar rutas mediante las hojas de célculo de Excel o Google Sheets, el uso
de Bings Maps de Microsoft y Microsoft Visual Basic para la programacion del software.

Tabla 42. Simulacion de ruta mediante VRP Spreadsheet

Vehiculo: V1 Paradas:
Detener la cuenta | Nombre del lugar Eaisf)?rr]iccjz c-[)ir?(rjnupc(éi?jfl 'I_:ggz dd; Hora de salida Tii?bp;}:e
Cliente 0.00 0:00 09:00 0:00
KFC 1.18 0:04 09:04 09:07 0:07
Empanadas de Nico 1.36 0:04 09:07 09:15 0:15
Chilli Dogs 3.56 0:09 09:20 09:20 0:20
Cliente 7.05 0:18 09:29 0:29

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Interpretacion: La simulacion se realizé utilizando un conductor que requiere retirar 3 pedidos para ser entregados al cliente, en cada uno de los
sitios de recoleccidn se establece un tiempo promedio de preparacion del pedido. La programacion refleja la distancia recorrida en kilémetros, el
tiempo de conduccién de un lugar a otro y la hora de salida y llegada desde un punto a otro, el tiempo de trabajo del conductor y el tiempo estimado
de entrega de los pedidos. El tiempo de entrega de los pedidos es el ultimo momento de llegada al punto final, en este caso el conductor realizd la
actividad desde las 9:00 am hasta las 9:29 am, lo que muestra un tiempo de actividad de 29 minutos.
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Figura 28. Mapa de simulacion de VRP Spreadsheet

Cliente

|
KFC

Empanadas de Nico \. L

V1

Chilli Dogs

\

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Interpretacion: En el mapa de Bings, se refleja las rutas de desplazamiento del conductor y la distancia grafica que existe desde el primer punto

de recorrido y la distancia de entrega de los pedidos.
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4.2.3. Implementacién de aplicacion movil para la toma y entrega de

pedidos mediante Apphive.

Mediante el uso de la plataforma web Apphive, se disefié un sistema de pedidos y entregas
a través de dos aplicaciones mdviles adaptables en sistemas operativos los y Android. Las
dos aplicaciones se encuentran conectadas mediante una misma base de datos, la primera
aplicacion se encarga de las peticiones de los clientes y su costo, la direccion de envio,
notas extras en las peticiones, costos del servicio y mapa de localizacién del pedido. En
la segunda aplicacion se disefiaron los procesos que almacenen en la base de datos la
informacion de los clientes y los pedidos, al receptar los pedidos un conductor tomara las
6rdenes mediante avisos de la aplicacion o el administrador y se encargara de cubrirlo a

través de los puntos de recoleccion y el mapa de entregas.

4.2.3.1. Base de datos de las aplicaciones.

Las aplicaciones cuentan con un almacenamiento de datos para los clientes y sus datos,
pedidos, mends, direcciones, datos del conductor e informacién general relacionada a las
actividades que conforman el servicio. A continuacion se muestra la base de datos de las

aplicaciones en cuestion.

Figura 29. Almacenamiento de datos para direcciones de clientes

Cloud database editor °

Record id latitude longltude nombre Action

740-c246-11eb-9f74-ed044125a(

b4cb

Fuente: AppHive
Elaborado: Vera, Klauss (2021)
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Figura 30. Datos de almacenamiento del cliente para pedidos
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Fuente: AppHive
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Figura 31. Datos de almacenamiento de clientes para conductores
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Fuente: AppHive
Elaborado: Vera, Klauss (2021)
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Figura 32. Almacenamiento de datos para productos
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Fuente: AppHive
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

4.2.3.2. Variables de recoleccion de datos.

Las variables de recoleccion de datos fueron utilizadas para clasificar e ingresar la
informacion necesaria que conforma el servicio, es decir, las variables que conforman las
peticiones de clientes respecto a sus menus y los datos de los conductores para realizar

las actividades.

Figura 33. Variables relacionadas a los pedidos y entregas
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Fuente: AppHive

Elaborado: Vera, Klauss (2021) 93




Figura 34. Variables relacionadas a los productos
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Fuente: AppHive
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

4.2.3.3. Aplicaciones moviles para la recepcion y entregas de pedidos.

Figura 35. Aplicacion movil para clientes

Bienvenidos

Registrar una nueva cuenta

Iniciar sesion en mi cuenta

O ©

L ee los terminos y condiciones

Fuente: AppHive
Elaborado: Vera, Klauss (2021)
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Figura 36. Aplicacion movil para conductores
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Fuente: AppHive
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

4.3. Aplicacion del estudio economico financiero para la propuesta de

una empresa de entrega de productos a domicilio.

El estudio financiero fue empleado para cuantificar los requerimientos necesarios en la
ejecucion del proyecto respecto a accesorios, mano de obra, equipos de trabajo y todos
los componentes mobiliarios de la empresa en general, de esta manera se determind la

inversion a realizarse necesaria para efectuar el proyecto.

4.3.1. Inversion fija.

En las inversiones fijas se consideraron aquellos activos que posean una vida util de 1 afio
en adelante y sean necesarios para contar con las condiciones ideales para el correcto

manejo de la empresa.
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4.3.1.1. Equipos de computo y comunicacion.

Los equipos de computo y comunicacion seran los utilizados para el area administrativa
y operacional que se desarrolle dentro de la misma, estas actividades son aquellas
relacionas al manejo de rutas y tareas administrativas. A continuacion se enlista la

inversion de equipos de computo y comunicacion.

e 2 unidades de Computador portatil Hp Core i3 —10ma Gen. - $1.058
e 2 unidades de Teléfono celular Huawei Y5 P - $240

En la inversion requerida en equipos de codmputo y comunicacion se requiere un total de
$1.298 dolares.

4.3.1.2. Equipos y articulos de oficina.

Lo componen aquellos articulos que tengan como finalidad el manejo del dinero y
actividades de documentacion. A continuacion se enlistas los articulos necesarios en

inversion de equipos.

e Cajaregistradora basica - $48,00
e Impresora Epson XP 2100 - $158,00

En la inversion necesaria referente a equipos y articulos de oficina se requiere un total de
$206,00 dolares.

4.3.1.3. Muebles y enseres para el area administrativa.

Los muebles y enseres seran utilizados para el acondicionamiento del area de trabajo
administrativa. A continuacién se enlista los requerimientos econémicos de los enseres y

muebles de oficina.

e 2 unidades de escritorios de oficina estandar: $99,00

e 2 unidades de sillon giratorio: : $54,00
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e Archivador: $118,00

e Repisa de usos varios: $28,00

El valor necesario para cubrir muebles y enseres del area administrativa es d $452,00

dolares.

4.3.1.4. Muebles y enseres para el area de trabajadores.

Estos componentes serdn designados para el manejo implementos de trabajo. A

continuacidn se enlistaran los muebles y enseres para el area de trabajadores.

e Casillero para uniformes: $330,00

e Estanteria metalica: $65,00

El presupuesto para la inversion de muebles y enseres del area de trabajadores se

requieren $395 dolares.

4.3.1.5. Muebles y enseres para el area de atencion a clientes.

El &rea de atencidn serd un espacio designado a recomendaciones y apertura de dialogo
con los clientes relacionados al servicio. A continuacion se enlistan los componentes de

area de atencion a clientes.

e Bancada triple: $130,00
e Mesa de centro: $60,00
e Aire acondicionado: $249,00

En el area de atencion a clientes se plantea invertir un total de $484,00 dolares con el fin

de ofrecer una buena atencion al espacio mencionado.
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4.3.1.6. Resumen de inversion de activos fijos.

Tabla 43. Activos fijos de inversion

RESUMEN DE INVERSION EN ACTIVOS FIJOS

Descripcion V. Total

Equipos de computo y comunicacion $1298,00
Equipos y articulos de oficina $ 206,00
Muebles y enseres para el area administrativa $ 452,00
Muebles y enseres para area de trabajadores $ 295,00
Mueble y enseres para area de atencion $ 484,00
TOTAL $2.735,00

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

La inversién monetaria para incurrir en los activos fijos de la empresa asciende a 2.735

ddlares distribuidos en los equipos y articulos necesarios para el area administrativa, asi

como aquellos componentes de las demas areas como el area de trabajadores y atencion

a clientes y personal en general.

4.3.2. Activos diferidos.

Los activos diferidos para la ejecucion del proyecto comprenden las inversiones

relacionadas a la estructura fisica y adecuaciones del lugar de arriendo para iniciar el

funcionamiento de la empresa.

Tabla 44. Activos diferidos de inversién

INVERSION DE ACIVOS DIFERIDOS

Descripcion V. Total
Tramitacion de permisos y patente municipal $ 52,00
Adecuacion de infraestructura (Divisiones, pintura y puertas) $1152,00
Modificacion de instalacion eléctrica $ 30,00
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Instalacion de aire acondicionado $ 40,00

TOTAL $1.274,00

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

4.3.3. Capital de trabajo.

El activo corriente o capital de trabajo de la empresa contara con los recursos financieros
para llevar a cabo el servicio desde el punto de vista operacional, donde se incluye a los
conductores como mano de obra directa del mismo, supervision y control de las

operaciones y administracion de la empresa.

4.3.3.1. Inversioén para la produccion del servicio.

A continuacion se detallara la inversion necesaria para realizar las actividades operativas
del servicio en propuesta. Mediante los datos relacionados a la produccion se conocio el
costo de producir la actividad por parte de los conductores y area administrativa asé como

los gastos involucrados en las partes mencionadas.

+ Mano de obra directa.

La mano de obra directa de la empresa la componen los conductores de la misma, ellos
seran contratados por un pago de 6 horas diarias bajo la modalidad legal de contrato

parcial por 6 horas de trabajo diarias.

Tabla 45. Célculo de mano de obra directa

CALCULO DE MANO DE OBRA DIRECTA
Variable 6 horas diarias
Numero de trabajadores 7
Salario Mensual $ 306,00
IESS empleador (11,15%) $34,12
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Décimo tercero $ 25,50
Décimo cuarto $33,33
Vacaciones $12,75
Fondo de reserva $ 25,49
Total mensual $3.060,34
Total anual por mano de obra directa $36.724,14

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

+ Mano de obra indirecta.

Las actividades realizadas por mano de obra indirecta no estaran involucradas en el

presupuesto y rubros de pago puesto que las actividades que conforman el servicio no lo

ameriten como tal y las actividades de ruteo se realizaran desde el area administrativa.

< Resumen de gastos de inversion para producir el servicio.

Las inversiones necesarias para la ejecucion directa del servicio consistieron Unicamente

en mano de obra directa, esta se efectuara por parte de 7 conductores motociclistas

encargado de la recoleccion y entrega de pedidos.

Tabla 46. Inversidn para producir el servicio

Resumen de inversion para ejecucion del servicio

Descripcion V. Total

Costo anual por mano de obra directa $36.724,14
Costo anual por mano de obra indirecta $ 0,00
TOTAL $36.724,14

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)
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4.3.3.2. Gastos de administracion.

Los gastos de administracién involucran a los costos de las actividades por parte de la
gerenciay la asistencia de operaciones, asi como los materiales que conforman dicha area,

accesorios y gastos involucrados en la misma.

R

+ Salarios administrativos.

Los salarios administrativos corresponden a la gerencia y asistencia de operaciones,

ambas actividades pertenecientes al area administrativa de la empresa.

El costo de los involucrados en el &rea mencionada requiere un total de 14.262,32 délares

mensuales por la prestacion de sus servicios en la empresa.

Tabla 47. Salarios administrativos

Salarios administrativos

Inversion Gerente | Asistente de operaciones
Salario basico unificado $ 450,00 $ 400,00
IESS empleador (11,15%) $50,18 $ 44,60
Fondo de reserva (1 salario / 12) $ 37,50 $ 33,33
Subtotal mensual $ 537,68 $ 477,93
Subtotal anual $6452,16 $5735,16
Vacaciones $ 225,00 $ 200,00
Décimo tercero $ 450,00 $ 400,00
Décimo cuarto $ 400,00 $ 400,00
Subtotal de inversién administrativa $ 7527,16 $6735,16
Costo anual de inversion administrativa $ 14262,32

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)
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< Gastos generales del servicio.

Los gastos generales del servicio seran aquellos relacionados al consumo de energia
eléctrica y agua potable para las oficinas. Los servicios del consumo de energia tienen a
aumentar entre 5 y 20 centavos anuales, mientras que las tarifas de agua potable se
mantienen constante por parte de la empresa publica de agua potable.

e Consumo eléctrico anual estimado basado en 367 KW/Mensual: $396,36

e Consumo de agua potable anual: $60,00

Los gastos generales del servicio anual equivalen a 456,36 dolares.

< Materiales de oficina.

Los materiales de oficina estimados cubren un total de 1.548 ddélares anuales, estos
materiales seran utilizados con fines relacionados a la gerencia y administracion. Los

materiales de oficina utilizados.

e Resmas de papel
e Esferograficos
e Blocs de notas

e Tintas de impresora

«» Accesorios de aseo y limpieza.

Los accesorios de aseo y limpieza alcanzan los 180 dodlares en gastos anuales
representando parte de los gastos mas bajos de la empresa. Los accesorios de aseo y
limpieza son aquellos necesarios para mantener en condiciones de higiene y limpieza

ideal en toda la empresa.
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+ Resumen de los costos de administracion.

Los costos de administracion para iniciar las actividades dentro de la empresa alcanzan
los 16.446,59 ddlares anuales como parte de la inversion. Se puede observar que el mayor
gasto en el area administrativa es el talento humano que la conforma mas que los bienes

que involucren el area.

Tabla 48. Costos de administracion

Resumen de costos administrativos
Variable de administracion Gasto anual
Salario administrativo $ 14262,32
Gasto generales del servicio $ 427,44
Materiales de oficina $ 1548,60
Accesorios de aseo y limpieza $ 180,00
Total anual de costos administrativos $ 16.446,59

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

4.3.3.3. Gastos de ventas.

Los gastos de ventas serdn aquellas actividades relacionadas a la promocion y las
actividades que involucren la publicidad de la empresa mediante camparias digitales y

métodos de reconocimiento de marca.

% Publicidad.

La publicidad no se ejecutara por medios convencionales, sera llevado a cabo en su gran
mayoria mediante marketing digital involucrando servicios externos a la empresa, es
decir, se contrataran servicios independientes de publicidad y marketing digital o de
agencias prestadoras del servicio, estos costos ascendieron a $4.620 ddlares anuales.

A continuacion se enlistan los gastos publicitarios.
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e Servicio mensual de marketing digital: $3948,00
e 2000 unidades de Tarjetas de presentacion: $114,00
e 1 Roétulo publicitario del logo: $216,00

< Promocion de ventas.

La promocidn se basara en los pedidos gratuitos y descuentos expuestos en las estrategias
de promocidn para el servicio basandose en la cantidad de 67.120 pedidos que se pretende

alcanzar en el afio 2021.

La promocion indica que por cada 9 pedidos de un cliente el décimo tiene un descuento

de $ 0,75. Los costos de promocién equivalen a un total de $5.034,00 anuales.

% Resumen de inversién en ventas.

Las actividades relacionada la venta del servicio incluy6 las promociones, publicidades y
actividades de reconocimiento de marca como el uniforme e implementos de trabajo con

identificadores de la empresa.

Tabla 49. Inversion en actividades de ventas

Gastos totales de venta

Descripcion Gasto total anual

Actividades publicitarias $ 4062,00

Actividades promocionales $5034,00

TOTAL $9096,00

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)
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4.3.3.4. Total del capital de trabajo.

Tabla 50. Total de capital de trabajo

Inversion anual de capital de trabajo
Descripcion Inversion anual
Inversién para ejecucion del proyecto $36.724,14
Inversion en gastos de administracion $ 16537,36
Inversién para gastos de ventas $9096,00
TOTAL $66.466,50

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

4.3.4. Resumen total de inversiones.

Tabla 51. Resumen total de inversiones

INVERSION GENERAL

Descripcion Costo
Activos fijos
Equipos de computo y comunicacion $1298,00
Inversion en equipos y articulos de oficina $ 206,00
Inversién en muebles y enseres de oficina $ 452,00
Inversion de muebles y enseres para el area de trabajadores $ 395,00
Inversion de muebles y enseres de sala de atencidn al cliente $ 484,00
Inversion total de activos fijos $ 2835,00
Activos diferidos

Tramitacion de permisos y patente municipal $ 52,00
Adecuacidn de infraestructura (Divisiones, pintura y puertas) | $1152,00

Modificacion de instalacion eléctrica $ 30,00

Instalacion de aire acondicionado $ 40,00
Inversion total de activos diferidos $1274,00
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Capital de trabajo
Inversion de produccion del servicio $36.724,14
Gastos de administracion $ 16537,36
Gastos de ventas $9096,00
Inversion total para capital de trabajo $62.357,50
INVERSION TOTAL PARA EL ANO 2021 $ 66.466,50

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

4.3.5. Financiamiento.

Para el financiamiento del presente proyecto se utilizan recursos adquiridos mediante

préstamos a instituciones financieras y recursos propios invertidos.

4.3.5.1. Financiamiento interno.

El financiamiento interno sera cubierto por los socios de la empresa y consiste en el 26%

de inversién de la misma que equivale a un total de 17.000 délares del total de inversion.

4.3.5.2. Financiamiento externo.
El financiamiento externo constituira un aporte del 74% que corresponde a 49.466,65

ddlares de la inversion total. El financiamiento sera adquirido mediante un préstamo a

través del Banco del Pacifico con una tasa de interés del 11,23% de interés a 5 afios plazo.

4.3.5.3. Fuentes de financiamiento total.

Tabla 52. Fuentes de financiamiento

FUENTES DE FINANCIAMIENTO

Descripcion Porcentaje Monto

Financiamiento interno 26% $ 17.000,00
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Financiamiento externo 74% $ 49.466,65

Total 100% $ 66.466,50

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

4.3.6. Depreciaciones.

Para la depreciacion de los activos fijos de la empresa se considero el tiempo de vida util
de los equipos y articulos de trabajo para estimar la depreciacion anual de los bienes se

utilizé el método de depreciacion en linea recta.

p Valor del bien 7
© Vida qtil

Tabla 53. Vida util de activos fijos de la empresa

Vida atil de activos fijos
Activo Tiempo
Muebles y enseres 10 afios
Equipos de computacion 5 afios
Equipos de comunicacion 5 afios
Acondicionadores de aire 10 afios

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

4.3.6.1. Depreciacion en el area administrativa.

Al ser el area con mayor cantidad de mobiliario en la empresa esta sufre una depreciacion
mayor a las otras, la depreciacion fue considerada de forma global por los articulos con
la misma vida Util. Los activos que mayor depreciacion anual presentan son los equipos
de computo y comunicacion con una depreciaciéon anual de $259,60 délares, seguida de

la depreciacién de los muebles de oficina y luego los articulos y equipos de la misma.
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Tabla 54. Depreciacion del area administrativa

Depreciacion de equipos de computo y comunicacion

Afos Depreciacion anual Depreciacion acumulada Valor en libros
$1.298,00
1 $ 259,60 $ 259,60 $1.038,40
2 $ 259,60 $519,20 $778,80
3 $ 259,60 $778,80 $519,20
4 $ 259,60 $1.038,40 $ 259,60
5 $ 259,60 $1.298,00 -
Depreciacion de equipos y articulos de oficina
Afos Depreciacion anual Depreciacion acumulada Valor en libros
$ 206,00
1 $41,20 $41,20 $ 164,80
2 $41,20 $82,40 $ 123,60
3 $41,20 $ 123,60 $82,40
4 $41,20 $ 164,80 $41,20
5 $41,20 $ 206,00 -
Depreciacion de muebles y enseres de oficina
A0S Depreciacion anual Depreciacién acumulada Valor en libros
$452.00
1 $45.20 $45.20 $406.80
2 $45.20 $90.40 $361.60
3 $45.20 $135.60 $316.40
4 $45.20 $180.80 $271.20
5 $45.20 $226.00 $226.00

Resumen de la depreciacion en el area administrativa

Descripcion

Valor total

Depreciacion anual
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Equipos de computo y comunicacion $1.298,00 $ 259,60

Equipos y articulos de oficina $ 206,00 $41,20
Muebles y enseres de oficina $ 452.00 $45.20
Total $ 1.956,00 $ 346,00

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

4.3.6.2. Depreciacion en el area de conductores.
El area de conductores presenta una depreciacién muy inferior en relacion con el area
administrativa ya que esta cuenta con pocos activos, el area de conductores presenta una

depreciacion anual de $39,50 dolares.

Tabla 55. Depreciacion en el area de conductores

Depreciacion de muebles y enseres para el area de conductores
Afios | Depreciacion anual | Depreciacion acumulada Valor en libros

$395.00
1 $39.50 $39.50 $ 355.50
2 $39.50 $79.00 $ 316.00
3 $39.50 $118.50 $276.50
4 $39.50 $ 158.00 $237.00
5 $39.50 $197.50 $197.50

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

4.3.6.3. Depreciacion en el area de atencion a clientes.

Tabla 56. Depreciaciones en el area de atencion a clientes

Depreciacion de muebles y artefactos para la sala de atencion

Afos | Depreciacion anual | Depreciacion acumulada | Valor en libros
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$ 484.00
1 $48.40 $48.40 $ 435.60
2 $ 48.40 $96.80 $387.20
3 $ 48.40 $ 145.20 $ 338.80
4 $ 48.40 $193.60 $290.40
5 $48.40 $242.00 $242.00

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

4.3.7. Amortizaciones.
Las amortizaciones se generaran de los activos diferidos que corresponden a 1.274 dolares

de la inversién y 66.466,50 dolares que corresponden al dinero que se requiere en la

inversién mediante crédito.

4.3.7.1. Amortizacién de activos diferidos.

La amortizacidn se calcula en referencia a la proyeccién de 5 afios para la empresa.

Tabla 57. Amortizacion de activos diferidos

Amortizacion de activos diferidos

Afo | Amortizacion anual | Amortizacion acumulada | Valor en libros
$1.274,00

1 $ 254,80 $ 254,80 $1.019,20

2 $ 254,80 $ 509.60 $764,40

3 $ 254,80 $764,40 $ 509.60

4 $ 254,80 $1.019,20 $ 254,80

5 $ 254,80 $1.274,00 -

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)
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4.3.7.2. Amortizacién del financiamiento externo.

La amortizacién del financiamiento externo esta dada en funcion de los intereses y la
deuda que genere el préstamo en el transcurso del tiempo de pago. El financiamiento
externo tendrd una amortizacion anual variable que inicia con $7.906,63 a $12.102,61
dolares en el trascurso de los 5 afios de proyeccion. Se reflejé también un pago mensual
de $13.461,73 incluyendo un porcentaje de interés del 11,23%

Tabla 58. Amortizacion del financiamiento

Amortizacion del financiamiento
Afo | Tasa Interés | Cuota Anual | Intereses | Amortizaciones | Financiamiento
0 $49.466,65
1 11,23% $13.461,73 | $5.555,10 $7.906,63 $41.560,02
2 11,23% $13.461,73 | $4.667,19 $8.794,54 $32.765,48
3 11,23% | $13.461,73 | $3.679,56 $9.782,17 $22.983,31
4 11,23% $13.461,73 | $2.581,03 $10.880,71 $12.102,61
5 11,23% $13.461,73 | $1.359,12 $12.102,61 $ 0,00

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

4.3.8. Analisis de costos e ingresos.

Los costos representaran aquella inversién monetaria compuesta por todo el proceso que
conforma el servicio. En esta se involucran los costos a traves del tiempo. Para estimar
cuéles seran los costos a través del tiempo se considerara como referencia al porcentaje

del altimo aumento salarial y la Gltima tasa inflacion existente en el pais.

A continuacion se presenta un presupuesto de los costos necesarios para generar el
servicio, estos costos reflejaran el valor monetario que se requiere para poder efectuar las
actividades de produccion. Para la proyeccion del presupuesto se considerara el dltimo
porcentaje de incremento salarial de 1,5% mientras que el incremento de materiales

aumentara de acuerdo al 0,9% de inflacion en los Gltimos meses.
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4.3.8.1. Presupuesto de costos totales para producir el servicio.

Tabla 59. Presupuesto de operaciones

PRESUPUESTO DE OPERACIONES
Afios
Costos
1 2 3 4 5
Costo de produccion
Mano de obra directa $36.724,14 $ 37.275,00 $37.834,13 $ 38.401,64 $ 38.977,66
Mano de obra indirecta - - - - -
Costos totales de produccion $36.724,14 $37.275,00 $37.834,13 $38.401,64 $38.977,66
Costos de administracion
Salario administracion $ 14.262,23 $14.476,16 $ 14.693,31 $14.913,71 $15.137,41
Gastos generales $ 456,36 $ 456,56 $ 456,76 $ 456,96 $ 457,16
Materiales de oficina $ 1.548,00 $1.561,93 $1.575,99 $1.590,17 $1.604,48
Accesorios de aseo y limpieza $ 180,00 $ 181,62 $ 183,25 $ 184,90 $ 186,57
Depreciacion equipos de computo $ 259,60 $ 259,60 $ 259,60 $ 259,60 $ 259,60
Depreciacion Equipos de oficina $ 41,20 $41,20 $41,20 $41,20 $41,20
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Depreciacién muebles de oficina $ 45,20 $ 45,20 $ 45,20 $ 45,20 $ 45,20
Costos totales de administracion $ 16.792,59 $17.022,28 $ 17.241,25 $17.463,50 $ 17.689,07
Costos de ventas
Publicidad $4.062,00 $ 4.098,56 $4.135,45 $4.172,66 $4.210,22
Promocién $5.034,00 $5.034,00 $5.034,00 $5.034,00 $5.034,00
Uniformes e implementos $ 486,00 $490,37 $494,79 $499,24 $ 503,73
Costos totales de ventas $9.582,00 $9.622,93 $9.664,23 $9.705,90 $9.747,95
Otro gastos
Amortizacion de gasto diferido $ 254,80 $ 254,80 $ 254,80 $ 254,80 $ 254,80
Total de otros gastos $ 254,80 $ 254,80 $ 254,80 $ 254,80 $ 254,80
Gastos financieros
Intereses de crédito $5.555,10 $4.667,19 $3.679,56 $2.581,03 $1.359,12
COSTO TOTAL $ 68.908,63 $ 68.842,20 $ 68.673,98 $ 68.406,87 $ 68.028,61

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)
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4.3.8.2. Costo unitario de produccion.

El costo unitario de produccion sera deducido a partir de los pedidos proyectados para 5
afios y su oferta estimada y el costo de producir el servicio anualmente. El costo unitario
de produccion para el primer afio es de $1,03 y culmina en el quinto afio con $0,95 ddlares

necesario para producir cada pedido.

Tabla 60. Costo unitario de produccion

Costo unitario de produccion
Afos | Pedidos Costo Costo por pedido
1 67.120 $68.908,63 $1,03
2 68.301 $ 68.842,20 $1,01
3 69.504 $68.673,98 $0,99
4 70.725 $ 68.406,87 $0,97
5 71.969 $68.028,61 $0,95

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

4.3.8.3. Precio de venta.

Los costos de venta se originaran a partir del costo unitario adquirido con anterioridad y
el porcentaje de utilidad que se quiere esperar del servicio. Cabe mencionar que una de
las ideas del servicio es ofrecer los precios mas bajos del mercado en la ciudad y para ello

se considerd un promedio de precios existentes en el mercado actualmente.

Se trabajara con una utilidad que permita mantener el costo del servicio en los 5 afios

proyectados.

Tabla 61. Precio de venta

Precio de venta

Afos | Costo unitario | Porcentaje de utilidad | Precio del servicio

1 1,03 70% 1,75
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2 1,01 74% 1,75
3 0,99 77% 1,75
4 0,97 81% 1,75
5 0,95 85% 1,75

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

4.3.8.4. Totalidad de ingresos.

La totalidad de ingresos sera aquel capital que se adquiera mediante la relacion entre el

precio de venta al pablico y las unidades de servicio estimadas a vender.

Tabla 62. Total de ingresos proyectados a 5 afios

Ingresos
Afos | Unidades | Precio Ingreso total
1 67120 $1,75 $ 117.460,00
2 68301 $1,75 $ 119.526,75
3 69504 $175 | $ 121.632,00
4 70725 $1,75 $ 123.768,75
5 71969 $1,75 $ 125.945,75

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

4.3.8.5. Estado de pérdidas y ganancias.

Mediante el estado de pérdidas y ganancias se conocieron las utilidades aproximadas
anuales del servicio. La proyeccion del estado de ganancias y pérdidas inicia en el afio
2021 con un utilidad neta de $27.856,35, seguido por una proyeccion de utilidad de
$29.080 que varia hasta llegar a los $33.229,96 al culminar la proyeccion.
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Tabla 63. Estado de ganancia y pérdida

Estado de ganancia y pérdida

Afios
Variable 1 2 3 4 5
Ingresos por
$17.460,00 | $119.526,75 | $121.632,00 | $123.768,75 | $125.945,75
ventas
Costo total $68.908,63 | $68.842,20 | $68.673,98 | $68.406,87 | $68.028,61
Utilidad bruta | $48.551,37 | $50.684,55 | $52.958,02 | $55.361,88 | $57.917,14
Utilidad (15%) | $7.282,70 | $7.602,68 $7.943,70 $8.304,28 $8.687,57
Subtotal $41.268,66 | $43.081,87 | $45.014,32 | $47.057,60 | $49.229,57
Tributo a la
$10.317,17 | $10.770,47 | $11.253,58 | $11.764,40 | $12.307,39
renta (25%)
Utilidad liquida | $30.951,50 | $32.311,40 | $33.760,74 | $35.293,20 | $36.922,18
Reserva legal
$3.095,15 | $3.231,14 $3.376,07 $3.529,32 $3.692,22
(10%)
Utilidad neta | $27.856,35 | $29.080,26 | $30.384,67 | $31.763,88 | $33.229,96

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

4.3.8.6. Flujo de caja.

En las proyecciones del flujo de caja se analizaron todas las actividades econémicas de la

mediante una sistematizacion de las mismas. Esta proyeccion fue necesaria para el

conocimiento de la variacion entre el ingreso percibido anualmente por la empresa y los

egresos de la misma considerando amortizaciones y reducciones legales por parte del

legislacion tributaria.
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Tabla 64. Flujo de caja

Flujo de caja

Detalle 1 2 3 4 5
Ingresos
Ventas $117.460,00 | $119.526,75 | $121.632,00 | $123.768,75 | $125.945,75
Ingreso total $117.460,00 | $119.526,75 | $121.632,00 | $123.768,75 | $125.945,75
Egresos
Costos de
B $68.908,63 $68.842,20 $68.673,98 $68.406,87 $68.028,61
produccion
Total de
$68.908,63 $68.842,20 $68.673,98 $68.406,87 $68.028,61
egresos
Utilidad bruta
$48.551,37 $50.684,55 $52.958,02 $55.361,88 $57.917,14
de ventas
Utilidad de s
trabajadores $7.282,70 $.602,68 $7.943,70 $8.304,28
8.687,57
(15%0)
Base imponible | $41.268,66 $43.081,87 $45.014,32 $47.057,60 $49.229,57
Impuesto a la
$10.317,17 $10.770,47 $11.253,58 $11.764,40 $12.307,39
renta (25%o)
Utilidad
) $30.951,50 $32.311,40 $33.760,74 $35.293,20 $36.922,18
liquida
Amortizacion
o $254,80 $254,80 $254,80 $254,80 $254,80
de diferidos
Depreciaciones $346,00 $346,00 $346,00 $346,00 $346,00
Utilidad neta $31.552,30 $32.912,20 $34.361,54 $35.894,00 $37.522,98
Amortizacion
$10.611,07 $11.672,18 $12.839,40 $14.123,34 $15.535,67
del crédito
Flujo neto de
) $20.941,23 $21.240,02 $21.522,14 $21.770,66 $21.987,31
caja

Fuente: Investigacién de campo

Elaborado: Vera, Klauss (2021)
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4.3.8.7. Estructura de costos fijos y variables.

Tabla 65. Estructura de costos

Costos fijos y variables de la empresa

Tipo de costo Afio 1 Afio 2 Afo 3
Fijo Variable Fijo Variable Fijo Variable
Costos de produccién
Mano de obra directa $36.724,14 $ 37.275,00 $37.834,13
Mano de obra indirecta
Costos de administracion
Salario administracion $14.262,23 $14.476,16 $14.693,31
Gastos generales $ 456,36 $ 456,56 $ 456,76
Materiales de oficina $ 1.548,00 $1.561,93 $1.575,99
Accesorios de aseo y limpieza $ 180,00 $ 181,62 $ 183,25
Depreciacion equipos de computo | $ 259,60 $ 259,60 $ 259,60
Depreciacion Equipos de oficina $41,20 $41,20 $41,20
Depreciacion muebles de oficina $ 45,20 $ 45,20 $ 45,20
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Costos de ventas

Publicidad $ 4.062,00 $ 4.098,56 $4.135,45
Promocion $5.034,00 $5.034,00 $5.034,00
Uniformes e implementos $ 486,00 $490,37 $ 494,79
Otro gastos
Amortizacion de gasto diferido $ 254,80 $ 254,80 $ 254,80
Gastos financieros
Intereses de crédito $5.555,10 $4.667,19 $3.679,56
Totales $32.184,49 $36.724,14 $ 31.567,20 $ 37.275,00 $ 30.839,85 $37.834,13
Costo total $ 68.908,63 $68.842,20 $68.673,98
Tipo de costo Afio 4 Afio 5
Fijo Variable Fijo Variable
Costos de produccion
Mano de obra directa $ 38.401,64 $ 38.977,66
Mano de obra indirecta - - -
Costos de administracion
Salario administracion $14.913,71 $15.137,41




Gastos generales $ 456,96 $ 457,16
Materiales de oficina $1.590,17 $1.604,48
Accesorios de aseo y limpieza $184,90 $ 186,57
Depreciacion equipos de computo $ 259,60 $ 259,60
Depreciacion Equipos de oficina $41,20 $41,20
Depreciacion muebles de oficina $ 45,20 $45,20
Costos de ventas
Publicidad $4.172,66 $4.210,22
Promocion $5.034,00 $5.034,00
Uniformes e implementos $499,24 $ 503,73
Otro gastos
Amortizacion de gasto diferido $ 254,80 $ 254,80
Gastos financieros
Intereses de crédito $2.581,03 $1.359,12
Totales $ 30.005,23 $ 38.401,64 $ 29.050,95 $ 38.977,66
Costo total $ 68.406,87 $ 68.028,61

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)
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4.3.9. Punto de equilibrio.

El punto de equilibrio fue empleado con el fin de conocer la cantidad de demanda necesaria
y los ingresos percibidos para poder cubrir los costos totales de producir el servicio. Se
analizo el punto de equilibrio referente a las unidades y a valores monetarios para cada afio

proyectado. A continuacion se muestra la formula empleada para realizar el célculo.

Costos fijos (8)
_ Costo venta
Precio de venta

Punto de equilibrio en ingresos =

Costos fijos 9)
PV unitario — CV unitario

Punto de equilibrio en unidades =

4.3.9.1. Punto de equilibrio del primer afio.

Tabla 66. Punto de equilibrio del primer afio

Punto de equilibrio primer afio

En funcion de los ingresos En funcion de las unidades
Costos fijos Cost ]
PE- fij PP ' os' os fijos _
1— Costo venta PV unitario — CV unitario
Precio de venta
B $32.184,49
PE= M 7T $1,75 — $1,03
1— $1,03
$1,75
P.E=$78.226,19 P.E = 44.701

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)
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Figura 37. Punto de equilibrio del primer afio
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Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Interpretacion: El punto de equilibrio para el afio uno se produce cuando este alcanza una
cantidad de 44.701 pedidos en el afio e ingresos de $78.226,19 dolares. A partir de este punto

la empresa empieza a ganar, cualquier cifra inferior a las mencionadas representan pérdidas.

4.3.9.2. Punto de equilibrio del segundo afio.

Tabla 67. Punto de equilibrio del segundo afio

Punto de equilibrio segundo afio
En funcién de los ingresos En funcién de las unidades
P Costos fijos P.E= .Cos.tos fijos —
B= ] Costo de venta PV unitario-CV unitario
Precio de venta b $31.567,20
P E $31.567,20 T $1,75 - $1,01
S0
1,75
: P.E = 42.658
P.E = $74.652,16

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)
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Figura 38. Punto de equilibrio del segundo afio
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Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Interpretacion: Cuando la empresa percibe ingresos de $74.652,16 délares y pedidos de

42.658 se alcanza el umbral de rentabilidad, Esto indica que la empresa a ese punto se

encuentra sin ganancias ni pérdidas, a partir de alli las ventas representardn ganancia y

mientras no se alcance este punto, la empresa tendra perdidas.

4.3.9.3. Punto de equilibrio del tercer afio.

Tabla 68. Punto de equilibrio del tercer afio

Punto de equilibrio tercer afio

En funcién de los ingresos En funcion de las unidades
e Costos fijos B Costos fijos
T ; _ Costos variables "~ PV unitario — CV unitario
Ventas totales
$30.839,85
_ $30.839,85 PF = 51753099
- ,_%099
$1,75 P.E = 40.579

P.E =$71.012,81

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)
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Figura 39. Punto de equilibrio del tercer afio
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Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Interpretacion: El punto de equilibrio para el nimero tres se genera cuando este alcanza

una cantidad de 40.579 pedidos e ingresos de 71.012,81 dolares. Cuando la empresa alcanza

esta produccion se encuentra en equilibrio y al superar este punto la empresa comenzaré a

ganar, si la empresa produce menos que el punto de equilibrio se generara pérdidas.

4.3.9.4. Pun

to de equilibrio del cuarto afio.

Tabla 69. Punto de equilibrio del cuarto afio

Punto de equilibrio cuarto afio

En

P.E

funcion de los ingresos

Costos fijos

B i Costos variables
Ventas totales

_$30.005,23
-4 _ 30,97
$1,75

P.E =$67.319,43

P.E

En funcion de las unidades

Costos fijos

" PV unitario-CV unitario

_ $30.005,23
"~ $1,75 — $0,97

P.E = 38.468

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

124



Figura 40. Punto de equilibrio del cuarto afio
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Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Interpretacion: Cuando la empresa percibe ingresos de $67.319,43 dolares y pedidos de

38.468 se da el punto de equilibrio, Esto indica que la empresa a ese punto se encuentra en

un punto muerto, a partir de alli las ventas representaran ganancia y mientras no se alcance

este punto, la empresa tendra perdidas.

4.3.9.5. Punto de equilibrio del quinto afio.

Tabla 70. Punto de equilibrio del quinto afio

Punto de equilibrio quinto afio

En funcion de los ingresos En funcion de las unidades
Costos fijos Costos fijos
P.E= - P.E= — —
_Costos variables PV unitario-CV unitario
Ventas totales
B $29.050,95
P.E= R2l0a NS " $1,75—$0,95
' 1— $0,95
$1,75
P.E = 36.314

P.E = $63.548,95

Fuente: Tnvestigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)
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Figura 41. Punto de equilibrio del quinto afio
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Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Interpretacion: El punto de equilibrio para el caso quinto se produce cuando se alcanza una
cantidad de 36.314 pedidos en el afio e ingresos de $63.548,95 ddlares. Cuando la empresa
alcanza estas cifras esta se encuentra en equilibrio y a partir de este punto la empresa empieza

a ganar, cualquier cifra inferior a las mencionadas representan pérdidas.

4.3.10. Evaluacion financiera.

4.3.10.1. Valor actual neto.

El valor actual neto representara el valor monetario de los flujos que se manejan en la
inversion en relacion con el factor de actualizacion, este factor esta representado por el

interés involucrado en la inversion financiera. Las condiciones y formula del VAN son:
e Si el valor actual neto es mayor a cero, se realiza la inversion.

e Si el valor actual neto es igual a cero, la inversion es indiferente.

e Sj el valor actual neto es inferior a cero, se rechaza la inversion.
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S vt (10)

Donde:

e Vit =flujos de caja en cada periodo de tiempo.
e [, = cantidad de dinero inicial de inversion.

e n=ndmero de periodos

e Kk =tipo de interés definido

Tabla 71. Valor actual neto

) ) Factor de Inversion Valor actual neto
Afio | Flujo de caja . o
actualizacién Inicial (VAN)
1 $20941,23
2 $ 21240,02
3 $ 21522,14 11,23% $ 66.466,50 $12.304,30
4 $21770,66
5 $21987,31

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Interpretacion: El valor actual neto resultado del flujo de caja en los 5 afios proyectados es
de $ 12.304,30; esto significa que es superior a la unidad por lo tanto se realiza la inversion

ya que las ganancias se reflejan por encima de la rentabilidad minima.

4.3.10.2. Periodo de recuperacion de la inversion.

El periodo de recuperacion se realizd para conocer el tiempo estimado en recuperar la
inversion a realizarse en el proyecto, en el periodo de recuperacion se involucra el flujo de

caja, su acumulacioén y la inversion inicial. Para el calculo se recurrio a la siguiente formula:

(b-c) (11)
d

PRI = a +
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Donde

e a= Afo inmediato anterior en que se recupera la inversion.

e b =Inversion inicial.

e ¢ = Flujo de efectivo acumulado del afio inmediato anterior de recuperacion.

e d = Flujo de efectivo del afio en el que se recupera la inversion.

Tabla 72. Periodo de recuperacion

Periodo de recuperacién
Afo Inversion Flujo acumulado
$ 66.466,50

1 $20.941,23 $20.941,23

2 $21.240,02 $42.181,25

3 $21.522,14 $63.703,39

4 $21.770,66 $85.474,04

) $21.987,31 $107.461,35
PRI 3,13 afios
PRI 3 afios — 1 mes — 17 dias

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Interpretacion: El tiempo estimado de recuperacion del capital en la inversion se da en un
lapso de 3 afios, 1 mes y 17 dias. Este periodo de recuperacion se da antes en un tiempo

inferior a 5 afos que es el tiempo de horizonte establecido para la empresa.

4.3.10.3. Tasa interna de retorno.
La tasa interna de retorno es también un analisis que permitié tomar la decision sobre la

inversion del proyecto. La formula y criterios de decision relacionados al TIR son los

siguientes:
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(12)
HR = Z(1+k)t fo

e Silatasa interna de retorno es mayor al costo de capital, el proyecto es aceptable.
e Silatasa interna de retorno es menor al costo del capital, el proyecto debe rechazarse.

e Silatasa interna de retorno es igual al capital, la ejecucidn del proyecto es indiferente.

Tabla 73. Tasa interna de retorno

INVERSION

Afos $66.466,50 TIR

Flujo

1 $20.941,23

$21.240,02

$21.522,14 18,31%

$21.770,66

ol B~ W DN

$21.987,31

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Interpretacion: Mediante los calculos se obtuvo una tasa interna de retorno del proyecto de
18,31%, este valor es superior que la tasa del capital, esto indica el proyecto sera factible

para la ejecucion.

4.3.10.4. Relacion beneficio costo.

El andlisis del beneficio en relacion con el costo refleja el beneficio obtenido por cada délar
de inversion. Se tomara la decision adecuada para la ejecucion del proyecto basandose en
los criterios de decision obtenidos mediante la formula de resolucion. La relacion beneficio

costo dio un resultado positivo de $1,22.

e Silarelacion entre el costo y el beneficio es mayor a 1, el proyecto puede ser aceptado.
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e Silarelacién entre en costo y el beneficio es igual a 1, el proyecto es indiferente.

e Silarelacion entre el costo y el beneficio es menor a 1, el proyecto debe ser rechazado.

Tabla 74. Relacién beneficio - costo

Sumatoria de ingresos

R B/C=

Sumatoria de egresos

Periodo Ingresos Egresos
0 $ 66.466,50
1 $117.460,00 $79.774,50
R B/C
2 $119.526,75 $80.769,18
$1.22
3 $121.632,00 $81.768,18
4 $123.768,75 $82.785,01
5 $125.945,75 $83.819,08

(13)

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Vera, Klauss (2021)

Interpretacion: Mediante los calculos se obtuvo una relacion de beneficio aceptable puesto
que supera la unidad, esto quiere decir que se generara $0,22 centavos por cada ddlar de

inversion.

4.4. Discusion.

4.4.1. Discusion relacionada al estudio de mercado para la aplicacién de una empresa

de servicios de entregas a domicilio.

Existe un gran inconveniente al querer ingresar a un mercado con una competencia en
aumento, sin embargo, las caracteristicas negativas obtenidas de los competidores sirven
como puntos para enfocarse en el mercado meta que parte de un mercado objetivo mas

generalizado. [4]
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La demanda del mercado proyectada para el afio 2021 es elevada, mediante las encuestas
realizadas se conocio la magnitud de la demanda basado en las necesidades de la poblacién
y las caracteristicas del servicio requeridas por parte de los consumidores, estos datos
obtenidos y utilizados en la proyeccion de la demanda y la oferta coinciden con la literatura
de Quirdz Calderon en su libro Microeconomia donde menciona que la demanda individual
estd relacionada a los deseos de compra de un consumidor mientras que la oferta se

fundamenta en los deseos de venta. [5]

Segun el trabajo investigativo de Eduardo Fabricio Vélez Mera, en el proyecto de
investigacion Disefio de un modelo logistico de distribucion para Pymes en la ciudad de
Guayaquil, concluy6 que las actividades de distribucion de productos requieren constante
capacitacion para poder desarrollar sus actividades de forma eficiente y generar mayor
rentabilidad. El autor indica que para realizar operaciones de reparto adecuadas se debe
trabajar en la logistica de forma interna y externa puesto que las actividades operacionales

se encuentran relacionados a ambos aspectos del tipo de servicios. [22].

En concordancia con Vélez Mera, la logistica en las entregas a domicilio que se pretende
ejecutar en el presente proyecto esta dirigida al area administrativa, una plataforma comoda
para clientes y operadores o conductores, mediante estos procedimientos se podra organizar

y llevar un mejor control de las actividades en el servicio a ofrecer. [22]

4.4.2. Discusion relacionada al estudio técnico basado en la optimizacion de rutas y

operaciones.

De acuerdo con la autora Vanessa Mayta Quello, una estrategia de innovacion en los
servicios relacionados a la logistica de entregas a domicilio se deben efectuar propuestas de
planificacion de rutas de entrega y recoleccion de pedidos mediante algoritmos de rutas mas
cortas. Como parte de su estudio pudo demostrar la efectividad de realizar dichas actividades
de operacionales dieron como resultado valores positivos en el proceso, demostrando asi su
efectividad. [23]

En contraste con dicha autora, se implementd localizacion estratégica de operadores como
mejora del servicio ofrecido actualmente en la ciudad de Quevedo, donde, se busca una
optimizacion de rutas mediante programaciones de Google Spreadsheets y aplicaciones web
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que efectivamente reducen los tiempos de entrega a los clientes dando un aproximado de 30
minutos maximo desde el momento de realizacion del pedido hasta la entrega o punto final.

4.4.3. Discusion relacionada al estudio econdémico financiero para la propuesta de una

empresa de entrega de productos a domicilio.

Existen varios factores como medida de la efectividad econdmica que puede tener un
proyecto de inversion, mediante el estudio de estos factores se pudo determinar la efectividad
que presenta el presente proyecto. De acuerdo a ciertos autores como Meza Orozco en su
libro Evaluacion financiera de proyectos, se demostré una evaluacion financiera con

resultados positivos respecto al minimo rendimiento exigido al proyecto. [21]

Mediante el estudio econdémico se cubrieron los requerimientos de ciertos factores
importantes como el punto de equilibrio, dicho factor fue positivo en todas las proyecciones
de produccion del servicio, los valores obtenidos coinciden con los requerimientos
expresados por Meza Orozco, indicando que este es un reflejo del umbral de beneficios que
permite conocer si las proyecciones de ventas en unidades y monetarias puede ser factible
para el periodo calculado. [21]. Mediante el analisis de costo y beneficio se demostrd un
ingreso positivo de $0,22 centavos por cada dolar de ingreso lo que hace referencia a los
conceptos de Urbina Vaca en sus libros Evaluacion de proyectos donde menciona que una
forma de evaluar econdmicamente el proyecto, es mediante el método costo-beneficio, el
cual consiste en dividir todos los costos del proyecto sobre todos los beneficios econdémicos

que se van a obtener. [7]

Por otra parte, el autor Garcia Padilla [20], en Introduccion a las finanzas, menciona el
periodo de recuperacion de un proyecto como un eje fundamental en la toma de decisiones
respecto a la ejecucion del mismo, mediante los datos obtenidos en el presente proyecto se
estima un periodo de recuperacion aceptable de aproximadamente de 3 afios y 47 dias que
en indican el tiempo promedio que tarda una empresa en recuperar los saldos en cuentas por

cobrar de acuerdo a Garcia Padilla. [20]
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5.1. Conclusiones.

Los estudios de mercado relacionados a las entregas a domicilio mostraron que el
mercado potencial es muy alto y se encuentra en constante expansion, si se plantea un
ingreso al mercado del 5% en relacion con la demanda actual es posible contar con una
oferta individual considerable que cree rentabilidad al proyecto. Se identificaron las
caracteristicas relacionadas al cliente consumidor del servicio y las necesidades que aun
no cubre el mercado puesto que existen falencias comunes entre los ofertantes que
requieren mejoras continuas mediante capacitaciones, estrategias de entrega y mejoras

en la relacién con el cliente

La aplicacion de métodos estratégicos de rutas y localizaciones de los conductores
necesarios para cubrir el servicio demostro un bajo tiempo de traslado y distancias cortas
entre los conductores y los puntos de recoleccion de acuerdo a los mapas de localizacion.
La herramienta de Excel Spreadsheets puede ser utilizada en las actividades operativas,
sin embargo implica un costo de operacion puesto que el ruteo de los conductores
dependera de un encargado de las operaciones de rutas, este es un aspecto mejorable en
la optimizacidn de las rutas, pese a ello, el uso de la herramienta puede beneficiar a la

empresa en comparacion a la inexistencia de un medio de optimizacion.

Al realizar el estudio economico se demostré una buena utilidad respecto al servicio a
producir evitando pérdidas en la puesta en marcha del proyecto. La evaluacion financiera
fue positiva debido a los resultados del retorno de inversion aceptable, esto genera un
proyecto viable con un de retorno de la inversion de un poco mas de 3 afios de
recuperacion referente a los 5 afios proyectados, esto da cabida a la ejecucion del
proyecto debido a su rentabilidad positiva involucrando tnicamente el 5% de la demanda
del mercado.
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5.2. Recomendaciones.

Es necesario crear una relacion entre el consumidor y el trabajador con el fin de conocer
las necesidades que surjan de los clientes y asi tener un control de las mejoras a
desarrollar e implementar ya que al ofrecer el servicio directamente al consumidor final
este depende de la satisfaccion del mismo, aplicando constantemente estrategias
publicitarias, de oferta y mejora continua del servicio relacionandolo a la calidad del
mismo, con el fin de captar la atencion y el interés de los clientes y de esta forma

establecerse con un mayor porcentaje de participacion.

Aplicar el método propuesto de localizaciones estratégicas referentes a la mano de obra
directa del servicio y optimizaciones de rutas en el estudio técnico del proyecto para
reducir los tiempos de entrega que generan un mal servicio y posibles pérdidas
econdmicas, como propuesta de desarrollo constante de la calidad del servicio es
aceptable buscar mejoras continuas en el sistema de optimizacion y asi llegar cada vez a

un mejor servicio que involucre menos recursos de ejecucion.

Poner en marcha el proyecto bajo los términos de costos e inversion involucrados en el
proceso de estudio econémico y financiero tomando en consideracion la viabilidad que
este presentd respecto a los ingresos proyectados y al retorno de inversion que se
identifico mediante el estudio.
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Anexo 1. Diagrama ABC con demandas estimadas de cada local de pedidos a domicilio.

Locales Nro. D‘? Porcentaje % Nivel de %
preferencias Acumulado €onNsumo
KFC 107 14,9% 14,9%
Pizza House 82 11,4% 26,3%
Chifa Miraflores 59 8,2% 34,5%
Chifa Fuho 34 4,7% 39,3%
Papas de Runry 32 4,5% 43, 7%
Pizza Focaccia 23 3,2% 46,9%
Asadero Las Maruchas 17 2,4% 49,3%
Juan Camarén 17 2,4% 51,7%
Sweet Land 17 2,4% 54,0%
Papas de Freddy 16 2,2% 56,3%
El Tizne 16 2,2% 58,5%
Asadero Tipi Tapa 16 2,2% 60,7% 79.70%
Copi Pizza 15 2,1% 62,8%
Saper Pincho 15 2,1% 64,9%
Empanadas de Nico 14 1,9% 66,9%
Alitas el Guru 14 1,9% 68,8%
Asadero Viejo Fabi 7 de 13 1,8% 70.6%
Octubre
Lokos de asar 12 1,7% 72,3%
Chilli Dogs 11 1,5% 73,8%
Wings House 11 1,5% 75,3%
Parrilladas D' Patro 11 1,5% 76,9%
Menestras del negro 10 1,4% 78,3%
Chifa Xiang Long 10 1,4% 79,7%
Carls Jr 9 1,3% 80,9% B
Asadero Gordo Glenn 9 1,3% 82,2% B
Asadero Carmita 9 1,3% 83,4% B
Pollos Gus 9 1,3% 84,7% B
Asadero Felipao 9 1,3% 85,9% B
Faisal 8 1,1% 87,0% B
Asadero Viej_o Fabi San 7 1,0% 88,0% B
Camilo
A la burguer 7 1,0% 89,0% B 15,30%
Papas de Anita 7 1,0% 90,0% B
Chifa jade 6 0,8% 90,8% B
La patrona 6 0,8% 91,6% B
La esquina de Ales 4 0,6% 92,2% B
Toque marinero 4 0,6% 92,8% B
Acuarela Bar 4 0,6% 93,3% B
Mr. Chop 4 0,6% 93,9% B
Papas de Moncho 4 0,6% 94,4% B
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Charcuteriq Mufoz 4 0.6% 95.,0% B
Moreira
La Jaulita 4 0,6% 95,5% C
La estacion burguer 4 0,6% 96,1% C
Asadero de Carlos 4 0,6% 96,7% C
Sushi Express 4 0,6% 97,2% C
Mr. Brochetas 4 0,6% 97,8% C
Sport Fish 3 0,4% 98,2% Cc -
Picudo Blanco 3 0,4% 98,6% C
Teque House 2 0,3% 98,9% C
Naturissimo 2 0,3% 99,2% C
Pisa Burguer 2 0,3% 99,4% C
Parrillada Che Trobbiani 2 0,3% 99,7% C
Toro Café 2 0,3% 100,0% C
TOTAL 718 100,0%

Anexo 2. Articulo del cédigo de trabajo referente a la contratacion parcial de

trabajadores.

los

b tj Mo imurima =sLe covarmento & menus oue sea shelulaments neesario

Suplemento 351 de 29 de Diciembre del 2010 .

Jurisprudencia:
Gacefa Judicial, SALARID REAL Y SALARIC MINIMO, 27-feb-1873

Gacets Judicial, ELEVACION DE SUELDOS Y CONTRATACION COLECTIVA, 15-mar-1095

se fratare de labores estables vy confinuas.

minimos vitales generales o sectoriales.

naturaleza no pueden dividirse, que se pagaran integramente.

'z _|
l
A
£

L

¥

Mota: Incisos segundo, tercero y cuarto agregados por Ley No. 00, publicada en Reagisiro Oiicial

Art. 82.- Remuneraciones por horas: diarias, semanales y mensuales.- En todo contrato de trabajo
se estipulara el pago de la remuneracion por horas o dias, si las labores del frabajador no fueran
permanentes o se trataren de tareas periodicas o estacionales; y, por semanas o mensualidades, si

Si en el contrato de trabajo se hubiere estipulado la prestacion de senvicios personales por jomadas
parciales permanentes, la remuneracion se pagara tomando en consideracion la proporcionalidad en
relacion con la remuneracion que comesponde a la jomada completa, que no podra ser inferior a los

De igual manera se pagaran los restantes beneficios de ley, a excepcion de aquellos que por su
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Anexo 3. Panel de control de VRP Spreadsheets.

X = © A ¥ & > O

0, Restablecer 1. Ubicaciones 2. Distancias 3. Vehiculos 4. Solucién 3. Visualizacion 6. Solucionador  Info

F24 - e

A B C D
1 Pardmetro Observaciones
2 Idioma Consulte el manual para modificar la interfaz.
3 Opcional: clave de Bing Maps Puede obtener una clave de prueba gratuita en https://www.bingmapsportal com/
4
5 |1 ubicaci Numero de depdsitos [1,20]
] Numero de clientes [5,200]
-
& |2.Distancias Método de calculo de distancia el R ST a8 BT Recomendacion: utilice el formato 'codigo postal, pais' para las direcciones
9 Método de calculo de duracidn Duraciones de conduccidn de Bil
10 Tipo de ruta de Bing Maps Lo mas rapido Recomendacion: use 'més rapido’
1 Velocidad media del vehiculo
12
13 |3.Vehiculos Numero de tipos de vehiculos _
14
15 |4.50lucién élos vehiculos regresan a su (s) depasito (s)? BEREEILEREEIRTE
16 Tipo de ventana de tiempo
17 Backhauls? Si esta activado, los lugares de entrega deben visitarse antes que los lugares de recogida
18
19 |5.0pcional - Visualizacion  Fondo de visualizacion Mapas de Bi
20 Etiquetas de ubicacion Nombres de ub
21
22 |6 solucionad éArranque en caliente? si
23 iMostrar progreso en la barra de estado? No
24 Limite de tiempo de la CPU (segundos) 58] Recomendacion: al menos60 segundos

Anexo 4. Panel de Microsoft Visual Basic.

Microsoft Visual Basic para Aplicaciones - Rutas VRP_Spreadsheet_Solver_v3.32 - copia (12).xlsm - [ThisWorkbook (Cadigo)] - O X
para Apl pi P 9
Bl Archivo Edicion  Ver Insertar Formato Depuracion Ejecutar Herramientas Complementos Ventana  Ayuda -8 X
P ] pl !
o o 2
EE-d I IKIYEY 2@ 5
royecto - VBAProject J IlGeneraIJ j ||Beclamiones) j
@ = 'This work is licensed under the Creative Commons Attribution 4.0 International License. To view a copy of this license, wisit http://crea™
EI-gVBAPm]ect(RMasVFA . o
[=-25 Microsoft Excel Objel Option Explicic |
Hoja1 (1 ubicacio
Sheet1 (VRP Soly Private Const VRP_TAG = "VRPSolverXla"
Sheet2 (MulLan, Private Const VRP TOOLS MENU ID As Long = 30007&
Sheet3 (MultLan:
; @ ThisWorkbook Friend Sub Workbook Open()
-5 Médulos
-&{Modulel Dim WorksheetExists As Boolean
d{ModuIeZ v WorkshestExists = CheckWorksheetExistence ("VRP Solver Console")
¢ ? If WorksheetExists = False Then
umpiedadﬁ.'[hiswmkhmk& Call SetupConsoleWorksheet
End If
ThisWorkbool Workhook ~ ~
Alfabética |Pur ategun'asl ThisWorkbook.Worksheets ("VRF Solver Console").Columns.RutoFit
(ame) Thisioribook A 'ThisWorkbook.Worksheets ("VRP Solver Console").Activate
AccuracyVersior
Autolpdatefrec) pplication.DefaulcFilePach = CStr (Application.Aeviveliorkbook. Pach)
ChangeHistoryC0

ChartDataPoint False
(CheckCompatii False
ConfiictResolutic 1 - xlUserReso
Date1904  False
DisplayDrawing( 4104 - xIDispl

'From http://www.cpearson.com/excel/createaddinsamplecode. aspx
#If Mac End (MAC_OFFICE VERSION < 15) Then
DeleteControls

DisplayInkComm True -

DoNotPromptFo False y

EnableAutoRece True

EncryptionPraviy X
_ x|
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Anexo 5. Pantallas de las aplicaciones moviles para interface con clientes.

" Tu Carro

Agregar una direccion >

Filele de camne - Lokos [F Asar

51.7%

USD1S 25

UsSD15.25

Ubicacién Carrito Pedidos

Comida rapida

Comida china

Postres

o Mis pedidos

b |

Mi orden
20/06/PMPM 15:15

Details

Total:
usD18.25

Mi orden
20/06/PMPM 15:27

Total:
usD18.25

o

My orders

o Detalles =
é& &
®> %Qé‘
A‘z.’\a /
&
(Google 7
3 Costilla BBQ - El Tizne USD16.50
Status:
Solicitud
Total:
uUsSD18.25
(O] Solicitado 03:27 PM
P re) Pedido en camino
= Pedido en camino 3:40 PM
Payment
Tipo de pago Efectivo
MEHMQS
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Anexo 6. Pantallas de las aplicaciones moviles para interface con el conductor.

Details

Klauss Vera
31/05/21 08:27 PM

963216217

Llamar

Hospital Del Dia @
Argudo Guevara

'ndres Sweet Cakes @

TECNO DIESEL 9

Complejo @
tico "Manila" Urbanizacién Q
Villa Hermosa

Google
1 Costilla BBQ - El Tizne uUsD5.50
Envio $1.75
Total uUsD7.25
omar esta orden

Al Ll = A

Mis entregas

Inicia tu servicio para recibir viajes

Informacién del repartidor

(c g0

Klauss Vera

Conectarme

Klauss Vera Mandich

30t = 17:12

N 03:15 PM
7 La Carolina 120306
Quickly les desea un buen dia
Total:
USD18.25 Detalles
Klauss Vera Mandich
N 03:27 PM
B La Carolina 120306
Quickly les desea un buen dia
Total:
USD18.25 Detalles

e oo}

Mis entregas

O

144



