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RESUMEN:

El presente trabajo de tesis, tiene como objetivo general desarrollar un plan de
negocios para un “Sistema inteligente de gestion de flotas de vehiculos automotores de
carga pesada en Lima y Callao”.

Los objetivos especificos definidos son: (1) Diagnosticar de forma integral el
mercado de servicios de “Sistema inteligente de gestion de flotas de vehiculos
automotores de carga pesada en Lima y Callao, (2) Realizar el estudio de mercado para
el sistema de “Sistema inteligente de gestion de flotas de vehiculos automotores de
carga pesada en Lima y Callao” y determinar la demanda efectiva y los atributos de
valor del producto/servicio, (3) Realizar el analisis estratégico de la informacion del
mercado para determinar la viabilidad del “Sistema inteligente de gestion de flotas de
vehiculos automotores de carga pesada en Lima y Callao”, (4) Realizar los planes
estratégico, organizacional, operativo y econémico financiero para la implementacioén
y puesta en marcha del plan de negocio para el “Sistema inteligente de gestion de flotas
de vehiculos automotores de carga pesada en Lima y Callao”.

La propuesta de negocio es ofrecer al sector transporte una solucion de valor
agregado diferenciado que no existe en nuestro mercado, buscando crear valor para los
clientes potenciales y para las empresas duenas de la carga, que son al final, los

principales beneficiados en esta cadena de valor.
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El sustento econdomico de este plan de negocio esta basado en el tamafio de
mercado. El mercado de transporte de carga pesada en el Pert estd compuesto por mas
de 80,000 empresas registradas en el Ministerio de Transportes y Comunicaciones, con
mas de 170,000 unidades de transporte registradas en el MTC y a pesar que mas del
60% de ellas son empresas que cuentan con solo una unidad de transporte y no estan
enfocados en la generacion de valor de su propuesta de negocio, el 40% restante no deja
de ser un mercado atractivo. Para efectos de este plan de negocio, nos hemos enfocado
en Lima y Callao, que tiene un tamafio de mercado de empresas de aproximadamente
280 empresas con casi 26,000 unidades de transporte, lo que representa un 50% del
mercado de grandes empresas con mas de 30 unidades de transporte a nivel nacional.
Esto significa un tamafo del mercado en soles es aproximadamente de 47MM de soles
y nuestro plan es lograr aproximadamente una participacion de mercado del 6% durante
el primer afo, lo que representa una facturacion aproximada de 2.8MM de soles

Este modelo de negocio es un B2B, que brindara una propuesta de valor basada en
la tecnologia e innovacion, servicio diferenciado al cliente para satisfacer sus
necesidades; para dar los servicios de gestion de flota inteligente dirigido a las empresas
de transporte de carga pesada de Lima y Callao que busquen tener una gestion mas
eficiente a través de la tecnologia y que permita la reduccion de costos para asi lograr
la eficiencia operativa de las grandes flotas que estas empresas administran, estos
factores criticos de éxito y una gestion comercial y financiera coherente nos permitiran
obtener los resultados siguientes: Un VANE de S/369,950 resultante del analisis
economico, y una TIRE de 33.25% en un horizonte de evaluacion de 5 afios. También
es importante resaltar, que las variables sensibles para este analisis son: Precio del
servicio, costo de servicio, costo del equipo y precio del equipo.

Estos resultados nos permiten concluir, que nuestra propuesta de plan de negocios
es viable y aplicable en nuestro mercado, ya que como hemos podido observar; existe
una oportunidad generada por la nueva reglamentacion en el sector transporte, por la
necesidad que existe en el mercado de transportes por soluciones que les permitan ser
mas competitivos y generar valor y porque no existe competencia que cuente con el
desarrollo que nos permite ofrecer un servicio diferenciado y ajustado a las necesidades

de cada cliente.
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CAPITULO 1. Introduccién

1.1 Antecedentes

La gestion de flotas, es la manera de administrar un conjunto de unidades
vehiculares dentro de una organizacién o empresa; teniendo en cuenta diferentes
indicadores como son los financieros, la gestion de los conductores, los sistemas
informaticos que brindan datos a través de la telemetria, control de combustible, gestion
del conocimiento a través de las capacitaciones y gestion de la seguridad entre los
principales. Para las empresas de transporte conocer y gestionar el estado de su flota
de vehiculos es informacion importante para su negocio. Ya que conocer el estado de
sus activos moviles permitird mejorar la eficiencia operativa de la empresa, ya que el

estado de la flota vehicular afecta directamente la estructura de costos del negocio.

Las flotas de unidades de transporte de carga representan una gran inversion para
la empresa, los gastos de operacion y mantenimiento aproximadamente representan el
12% de la estructura de costos. Un sistema inteligente para la gestion de flotas
representaria una gran oportunidad para las empresas de transporte de carga de mejorar
su productividad y las ganancias, proporcionando un rapido retorno de la inversion, en

gasolina, mantenimiento y mejoras en el servicio al cliente.

De acuerdo a muchos estudios realizados; las buenas practicas de manejo y su
analisis para futuras tomas de decisiones tienen un impacto directo en los costos

operativos de la flota vehicular, tal como se puede apreciar en los Anexos 3 y 4.

1.2 Motivacion

Hoy en dia, las grandes empresas de transporte de carga pesada buscan la eficiencia
operativa reduciendo sus costos de operacion, a través de la reduccion en el consumo
de productos consumibles como neumaticos, filtros, aceite de motor, aceite hidraulico
pero sobre todo combustible. Esta necesidad latente en las diferentes empresas del

sector transporte es el principal factor de motivacion para la realizacion de este trabajo.



Existen en el mercado muchas empresas que brindan servicios de telemetria y geo
posicionamiento, pero su servicio se centra basicamente en la ubicacion y seguimiento
de las unidades de transporte. El uso de estos sistemas esta enfocado basicamente en
ubicacion por seguridad de la unidad y de la carga que esta lleva consigo. Sin embargo,
la tendencia mundial, es ofrecer sistemas de obtencion de datos que permitan a los
gestores de flotas de las empresas de transporte analizar el comportamiento y la
eficiencia de los conductores asignados a diferentes rutas y con esta informacion,
realizar capacitaciones de acuerdo a areas de mejora por cada conductor y una

asignacion de acuerdo a sus capacidades y experiencia en cada tipo de ruta.

En el Peru, este es un sistema que atn no ha sido implementado por ninguna de las
actuales empresas de servicio de GPS y seguridad; y el cual estamos seguros puede
ayudar a los empresarios y gerentes de operaciones de las empresas de transporte de
carga pesada a reducir sus costos de operacion en un porcentaje significativo,
ayudandolos a lograr la tan ansiada eficiencia operativa, para mejorar sus servicios y

hacerlos mas competitivos.

Es asi que la idea de negocio que presentamos esta motivada por una necesidad de
mercado que aun no ha sido explotada por ninguna empresa del sector y que por el
contrario; tiene un gran mercado empresarial avido de ser atendido con productos que
les permitan mejorar sus procesos de operacion, reducir sus costos y contribuir con la

seguridad en las rutas de nuestro pais.

1.3 Justificacion

Este plan de negocios, busca contribuir con la mejora en la gestion de flotas de las
empresas de carga pesada en nuestro pais, a través de un sistema que recolecta
informacion en tiempo real y permite a los gestores tomar las acciones correctivas
oportunas para reducir sus costos operativos y hacer sus servicios mas confiables, pero
también mas competitivos; contribuyendo ademas con la seguridad en las rutas de

nuestro pais.



Las estadisticas nos indican que alrededor del 40% de accidentes son ocasionados
por exceso de velocidad y alrededor del 30% por maniobras temerarias o no permitidas,
mientras que tan solo un 3% se da por fallas mecénicas en la unidad o por exceso de
carga de la misma. Es por ello, que este trabajo también busca contribuir brindando un
sistema que permita que los conductores de unidades de transporte de carga pesada
puedan ser fiscalizados en su trabajo diario, si es que respetan los limites de velocidad,
si cometen imprudencias temerarias, o si simplemente estan respetando los lugares

establecidos para realizar paradas técnicas durante la ruta.

Por otro lado, la teoria econdémica de transporte divide los costos de transporte en
tres principales categorias: Costos de infraestructura fija, Costos de propiedad de los
vehiculos de transporte y costos de operacion de los vehiculos de transporte. (Mincetur
periodo 2009) Anexo 5.

Figura 1.1  Costos de operacion del vehiculo de transporte de carga por carretera.
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Seguro vehicular
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)
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VEHICULO DE
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CARRETERA
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Relacionados con la gestion de la empresa de transporte y asignados
a toda la flota de vehiculos incluye:

utilizacion del vehiculo, es
decir, con el kilometraje
recorrido. Incluye lo
siguiente:

Combustible

Aceite y lubricante
Neumaticos
Mantenimiento
Reparaciones

Pagos extras al conductor

* Personal y equipos de apoyo
» Salarios de gerentes, alquileres, asesoria legal, teléfonos, etc.

Fuente: Guia de orientacion al usuario del transporte terrestre 2009, Elaboracion: Propia.

Los costos de operacion de las empresas de transporte para movilizar las unidades

representan un 40% del costo total.



Los costos de operacion se pueden dividir en 3 partes: costos fijos, costos variables
y costos de administracion, como se puede observar en la Figura 1.1. Los costos fijos
son independiente de si, la unidad es wutilizado o no y se consideran
depreciacion/amortizacion, impuestos vehiculares, permisos de operacion, licencia de

conducir, salario de los conductores, seguro vehicular, financiamiento del banco.

Los costos variables u operativos varian con el nivel del uso de la unidad, es decir
con el kilometraje de la unidad de transporte que son los principales el combustible,
neumaticos, aceite y lubricantes, mantenimiento, reparaciones y pagos extra del

conductor.

Por tultimo, los costos administrativos que estan en relacion con la gestion de la
empresa de transporte y asignados a toda la flota de unidades de transporte; como son
personal y equipo de apoyo, salarios de gerentes, alquileres, asesoria legal, teléfonos,

etc.

Podemos observar por lo indicado, que los costos variables o los costos de
operacion son los que mas impactan en la gestion de flotas y se tiene la posibilidad de
realizar una gestion sobre alguno de los factores del costo operativo se puede lograr un
ahorro considerable a las empresas de transporte, ayudandolas a ser mas competitivas

para poder enfrentar a las pequefias empresas y la informalidad que existe en este sector.

Consideramos, que el sistema de obtencion de informacion para la gestion de flotas
brinda un aporte importante al sector de transporte de carga pesada y que esperamos
poder expandir el mercado hacia el transporte de carga de pasajeros, tanto urbano como
interprovincial en el mediano plazo y asi tener la satisfaccion de haber contribuido de

forma positiva a la sociedad con un proyecto de negocio con conciencia social.

1.4 Oportunidad de negocio

El mercado de transporte en el Pert es muy extenso, pero a la vez muy informal e

inseguro, es por ello; que los diferentes gobiernos han tratado de ir reglamentando los

diferentes sub sectores dentro del sector transporte. Historicamente, uno de los sectores



mas sensibles ha sido el sector de transporte de pasajeros, por la inmensa cantidad de
accidentes que se generaron a través del tiempo y que hoy cuenta con una regulacion

mas concreta.

Pero donde detectamos una gran oportunidad de negocio de inmediato, es en el
sector de transporte de carga, ya que es el que ha estado mas desatendido por el estado,
sin embargo; hoy se esta regulando y se esta impulsando la normatividad que obliga a
las empresas de transporte de carga a que todo sus vehiculos cuenten con un sistema de

localizacion.

El mercado de transporte de carga en Peru, cuenta con 95,000 empresas de
transporte, la mayoria de ellas empresas de un solo camion donde el chofer es el duefio
de launidad, pero también cuenta con mas de 500 empresas a nivel nacional que cuentan
con un 25% aproximado del total de unidades que hoy circulan por el pais, sin embargo;
para efectos de este plan de negocio nos hemos enfocado en Lima y Callao, que tiene
un tamano de mercado de empresas de aproximadamente 280 empresas con casi 26,000
unidades de transporte, lo que representa un 50% del mercado de grandes empresas de

transporte a nivel nacional.

Tal como lo hemos explicado, el tamafio del mercado en soles es aproximadamente
de 47MM de soles y nuestro plan es lograr una participaciéon de mercado alrededor del
6% durante el primer afio, lo que representa una facturacion aproximada de 2.8MM de

soles.

Finalmente, teniendo en cuenta que el Estado esta reglamentando el uso de estos
dispositivos, estamos introduciendo nuestro producto, el cual; como hemos explicado
en el punto anterior cuenta con una gran diferenciacion, haciéndolo mas atractivo a los

clientes y dandonos una ventaja respecto de la competencia.

1.5 Objetivos

En esta seccion, detallamos los objetivos del presente trabajo de tesis, un objetivo

general y cuatro objetivos especificos, los que a continuacion detallamos:



1.5.1 Objetivo general

Desarrollar un plan de negocios para un “Sistema inteligente de gestion de flotas,

Telemetria y Geo posicionamiento de vehiculos automotores de carga pesada de

grandes empresas en Lima y Callao”, buscando su viabilidad basado en los factores

criticos de éxito y su estrategia de negocio.

1.5.2 Objetivos especificos

1.6

Diagnosticar de forma integral el mercado de servicios de “Gestion de Flotas,
Telemetria y Geo posicionamiento” de vehiculos automotores de carga pesada para
las grandes empresas de transporte en la ciudad de Lima y Callao.

Realizar el estudio de mercado para el sistema de “Gestion de Flotas, Telemetria y
Geo posicionamiento de vehiculos automotores de carga pesada para grandes
empresas de Lima y Callao” y determinar la demanda efectiva y los atributos de
valor del producto/servicio.

Realizar el analisis estratégico de la informacion del mercado, para determinar la
viabilidad del “Sistema Inteligente de Gestion de Flotas, Telemetria y Geo
posicionamiento de vehiculos automotores de carga pesada en Lima y Callao”.
Realizar los planes estratégico, organizacional, operativo y econdémico financiero
para la implementacion y puesta en marcha del plan de negocio para el “Sistema
Inteligente de gestion de Flotas, Telemetria y Geo posicionamiento de vehiculos

automotores de carga pesada en Lima y Callao”.

Alcances

En el presente trabajo de investigacion se pretende determinar la viabilidad del

“Sistema inteligente de gestion de flotas, Telemetria y Geo posicionamiento de

vehiculos automotores de carga pesada de grandes empresas en Lima y Callao”,

obteniendo como resultado una propuesta de plan de negocio para la puesta en marcha

de este proyecto.



A continuacion detallaremos los alcances del presente trabajo de investigacion:

1. El plan de negocio considera como su mercado inicial las empresas registradas en
Lima y Callao.

2. El analisis se centrara en grandes empresas de transporte de carga pesada con mas
de 30 vehiculos de transporte de carga con 10 afos de antigiiedad promedio como
maximo.

3. Las empresas de transporte consideradas en el estudio estan inscritas en el Registro
Nacional de Transporte de Mercancias del Ministerio de Transportes y
Comunicaciones (MTC).

4. Las evaluaciones de viabilidad de ese plan de negocio, se han realizado en un
horizonte de 5 afnos como maximo y solo considera el mercado primario definido

para este plan de negocio.

1.7 Limitaciones

La realizacion de un trabajo de investigacion de este tipo requiere muchos recursos,
los cuales no siempre es posible conseguir, por lo que es preciso detallar las limitaciones

que encontramos durante el periodo de realizacion de nuestra investigacion:

1. Las empresas de la competencia seleccionadas para la muestra no pudieron ser
entrevistadas al 100%, ya que existe el temor a la creacion de nuevos competidores
en el mercado.

2. La informacion mas actualizada sobre el sector transporte que se encuentra
procesada y revisada a la cual pudimos tener acceso corresponde al afio 2014.

3. Nose han considerado empresas de transporte fuera de los limites de Lima y Callao,
asi como empresas que no se encuentran dentro del registro de empresas de
transporte de carga del Ministerio de Transporte y Comunicaciones MTC.

4. El enfoque de este trabajo de investigacion esta orientado a un modelo de negocio
Business to Business (B2B) y es un mercado de nicho, en el cual; con las entrevistas
realizadas se ha llegado casi al 50% del mercado en nimero de unidades, por lo

que solo se ha tomado en cuenta una investigacion exploratoria.



1.8 Metodologia

En esta seccion detallaremos la metodologia usada, la cual fue el estudio cualitativo
para determinar la viabilidad del plan de negocios, asi como las fuentes consultadas

para obtener la informacion necesaria para el logro de los objetivos.

1.8.1 Diseiio de la investigacion

El disefio de la investigacion exploratorio fue el usado para la metodologia
planteada para este plan de negocio, para reconocer la problematica del sector y sus

necesidades, para luego poder plantear el modelo de negocio.

1.8.2 Instrumento

El instrumento usado, de acuerdo al disefio de la investigacion exploratorio, fueron
las entrevistas a profundidad a expertos, estos expertos fueron de tres categorias
diferentes: la primera expertos del rubro de grandes empresas de transporte de carga
pesada, el segundo expertos de empresas de la competencia actual y una tercera
categoria como lo son los expertos del sector transporte a nivel estatal y sus entidades

que rigen el transporte a nivel nacional.

1.8.3 Muestra

Para este disefio de investigacion exploratorio, la muestra de expertos no fue
determinada de manera probabilistica, debido que no se pretende generalizar los
resultados, sino por conveniencia. Esta parte de la investigacion se realizo con el apoyo
de expertos, se prepard una entrevista a profundidad con profesionales relacionados con
la actividad del transporte para esto, se determinaron tres perfiles basicos entre los
expertos: clientes, estado y competencia; lo que se buscd fue conseguir un gran
entendimiento del tema y la vision de estos expertos acerca de la gestion de flotas para
el transporte de carga pesada en Lima y Callao. Se identificé trece entrevistados ideales,

todos los cuales aceptaron ser entrevistados.



Estas entrevistas brindaron mucha informaciéon de gran importancia para
acercarnos a conclusiones sobre las reales necesidades de los clientes y los beneficios

que perciben en nuestro producto para su negocio

1.8.4 Técnica

La técnica usada para el estudio cualitativo planteado es el andlisis de contenido;
El analisis de contenido tiene como meta interpretar el sentido de las ideas expresadas
en las entrevistas a profundidad y poder llegar a saber las necesidades del sector
estudiado, y obtener los factores criticos de éxito y poder plantear un modelo de negocio

basado en esta informacion

1.8.5 Procesamiento de la informacion

Para el procesamiento y andlisis de la informacion e uso el software atlas.ti. El
software atlas.ti es un programa de analisis de informacion cualitativa que permite
asociar codigos con fragmentos de las entrevistas a expertos en formato texto, que no
pueden ser analizados significativamente con enfoques formales y estadisticos; buscar

codigos de patrones; y clasificarlos (Lewis, 2004; Hwang, 2008).

La fundamentacion tedrica de esta herramienta informéatica se basa en la Teoria
Fundamentada (Grounded Theory) de Strauss (1967).
Esta etapa del analisis cualitativo de la informacion a través del software atlas.ti tiene 4

etapas: codificacion, jerarquizacion, analisis de red, conceptualizacion de codigos

Es importante mencionar, que este es un modelo de negocio Business to Business
(B2B); y que la cantidad de empresas entrevistadas en Lima y Callao; representa un alto
porcentaje del mercado objetivo, lo que nos permite tomar los resultados como validos

para el desarrollo del presente plan de negocios.



1.8.6 Fuentes de informacion para el estudio cualitativo

1.8.6.1 Fuentes primarias

Las fuentes primarias nos permitieron acceder a la informacion de forma directa,
permitiéndonos conocer el mercado al detalle para poder desarrollar el plan de negocio.
Recurrimos a las entrevistas a expertos de diversos sectores, en particular del sector
transporte, quienes nos brindaron informacién de vital importancia para poder

determinar la viabilidad de nuestro plan de negocio.

Otra fuente que nos permitio acceder a la informacion fueron las visitas de campo
a los operadores de transporte y a la competencia para poder entender el negocio y sus

complejidades.

1.8.6.2 Fuentes secundarias

Las fuentes secundarias nos permitieron acceder a informacion del mercado, no
solo de transporte en el Peri sino también sobre los proveedores de plataformas

tecnologicas como la que proponemos en este plan de negocio.

Asimismo, las fuentes secundarias nos brindaron la informacion necesaria para
determinar el marco regulatorio peruano del sector transporte, asi como el de
telecomunicaciones, tendencias mundiales en tecnologia orientada al transporte y nos

permiti6 analizar la competencia.

Las principales fuentes secundarias consultadas fueron:

1. Publicaciones especializadas del sector transporte

Informacién de paginas web relacionadas con el sector

Bibliografia detallada en el indice

> » Db

Informacioén recopilada del Ministerio de Transportes y Comunicaciones
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5. Informacion recopilada por la consultora CIDATT para la Asociacion de
Representantes Automotrices del Peri, ARAPER

6. Péginas web de los actuales proveedores de servicios para el transporte.
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CAPITULO II. Analisis del entorno

2.1 Introduccion

El presente capitulo tiene como objetivo, realizar un analisis del entorno actual
peruano con miras a conocer en detalle el sector transporte terrestre de carga y la gestion
de flotas en el Peru, la situacion actual de la economia y sociedad peruana, asi como el

entorno politico.

2.2 Analisis del macro entorno - P.E.S.T

2.2.1 Entorno politico y legal

A finales de la década de 1990, la politica del gobierno estuvo caracterizada por la
desregularizacion del servicio de transporte, fomentando un rapido crecimiento pero de

manera desordenada, haciéndose notoria la informalidad y la baja calidad de servicio.

La Ley N° 27181 (Ley General de Transporte y Tréansito Terrestre), y el
Reglamento Nacional de Administracion del Transporte, aprobado por D.S. N° 017-
2009-MTC, ambos regulan el servicio de transporte publico y privado de personas,
mercancias y mixto en los ambitos nacional, regional y provincial, estableciendo las
condiciones de acceso y permanencia de caracter técnico, legal y operacional que deben
cumplir los operadores prestadores del servicio, con la finalidad de lograr la completa
formalizacion del sector y brindar mayor seguridad a los usuarios del mismo,
promoviendo que reciban un servicio de calidad. Con el afan de formalizar el sector
transporte es que el Estado a través del MTC promulga la Ley General de Transporte y
Transito Terrestre, Ley N° 27181; la cual de acuerdo al MTC y SUTRAN, establece
que la accion estatal en materia de transporte y transito terrestre se orienta a la
satisfaccion de las necesidades de los usuarios y al resguardo de sus condiciones de

seguridad y salud, asi como a la proteccion del ambiente y la comunidad en su conjunto.

12



Con respecto a las unidades automotoras de transporte de carga, de acuerdo a la
Superintendencia de Transporte Terrestre de Personas Carga y Mercancias (SUTRAN),
los vehiculos autorizados para el servicio de transporte de mercancias, segun el
Reglamento Nacional de Vehiculos (aprobado por D.S. N° 058-20303-MTC), en la
categoria N: Vehiculos automotores (Anexo 14) de cuatro ruedas o mas disenados y

construidos para el transporte de mercancia son los siguientes:

e NI: Vehiculos de peso bruto vehicular de 3,5 toneladas o menos.
e N2: Vehiculos de peso bruto vehicular mayor a 3,5 toneladas hasta 12 toneladas.

e N3: Vehiculos de peso bruto vehicular mayor a 12 toneladas.

Debido al ambiente de inseguridad, es que cada vez mas la legislacion peruana hace
uso de la tecnologia; para tener mayor informaciéon de las unidades moviles, por
ejemplo; ubicacion satelital, reportes de velocidad; ademds de estos parametros
exigidos por la ley peruana a ciertos tipos de unidades de transporte es que el producto

ofrece la cualidad del control del combustible en tiempo real.

Los transportistas de carga pesada y buses en el afio 2015, protestaron en contra del
Decreto Supremo 025, el cual determinaba; el uso obligatorio del GPS en estas unidades
automotores y consiguieron la postergacion de la ley que los obligaba al uso de GPS
por parte del Ministerio de Transportes y Comunicaciones (MTC) hasta el afio 2016.
La medida del Ministerio de Transportes y Comunicaciones (MTC) favorecera a 100
mil camioneros y cerca de 40 mil buses de transportes por espacio de un afio. Anexo

20 Decreto Supremo 025.

Los sectores privados y publicos estan asumiendo un rol protagonico en cuanto a
la proteccion del medio ambiente y su sostenibilidad. Es que, en estos tiempos las
empresas tienen que medir el impacto de sus decisiones en el medio ambiente. Es una
época en donde se busca priorizar el bajo consumo de combustible; es asi que los
clientes buscan la eficiencia del uso del combustible en sus negocios; el servicio
propuesto propone gestionar tanto la informacion de la unidad de transporte como la de
los conductores buscando la eficiencia operativa lo que llevara a una gran disminucién

de costos operativos.
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Segtin el MTC, la licencia de conducir es el documento oficial otorgado por la
autoridad competente que acredite la aptitud y autoriza a su titular a conducir un
vehiculo automotor o no motorizado de transporte terrestre a nivel nacional; el
conductor es la persona natural titular de la licencia de conducir de la clase y categoria

que corresponda al vehiculo que conduce.

La categoria clase “A” categoria III-B, autoriza a conducir vehiculos automotores
destinados al transporte de mercancias de la categoria N3, (de peso bruto vehicular
mayor a 12 toneladas). Estos vehiculos pueden llevar acoplado o enganchar otro u otros
vehiculos de la categoria O. La Licencia de conducir de esta categoria autoriza a
conducir los vehiculos sefialados en la categoria I y los vehiculos de la clase N sefialados

en las categorias anteriores.

Para el caso de las empresas que se dediquen a brindar los servicios de gestion de
flotas en el Peru, haciendo uso de la telemetria, que brinden servicios como soporte
servicios portadores o finales o de difusion, y ademas anaden algunas caracteristicas o
brindan facilidades al servicio que les sirve de base es que las empresas deberan
inscribirse como empresas de valor afadido ante el Ministerio de Transportes y
Comunicaciones. D. S. N° 020-2007-MTC; para estar habilitadas legalmente a brindar

estos Servicios.

2.2.2 Entorno econémico

La economia del Peru se esta fortaleciendo en América Latina, se prevé que este
fortalecimiento siga en aumento para los afios 2016 y 2017 impulsado por la inversioén
en el sector minero. En Pert como podemos observar en la Tabla 2.1, con respecto a
otros paises de América Latina es una buena oportunidad para las inversiones
relacionadas a las actividades econdmicas del Pert, entre ellas Manufactura, Mineria e

Hidrocarburos, Comercio, Agropecuario y Transporte y mensajeria.
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Tabla 2.1 Proyeccion del PBI periodo 2013 — 2017

Crecimiento del Producto Inflacion Balance de la cuenta corriente externa
Porcentaje Fin de periodo de porcentaje Porcentaje de PBI
2013 2014 2015 2016 2017 2013 2014 2015 2016 2017 2013 2014 2015 2016
Est. Proyecciones Proyecciones Proyecciones
América del Norte
Canada 22 25 12 1,5 19 1,0 1,9 1,3 14 2,0 =32 -23 233 =35
México 1,3 23 25 24 2,6 40 4,1 2,1 33 3,0 24 -19 -2,8 -2,6
Estados Unidos 1,5 24 24 24 25 1,3 0,6 0.8 0.8 22 -23 =22 -2,7 -29
Puerto Rico 0,0 -0,1 -13 -13 -14 0,8 0,1 -0,2 -0,6 1,2
América del Sur
Argentina 2,9 0,5 12 -1,0 2,8 10,9 239 25,0 20,0 -0,7 -14 2,8 -1,7
Bolivia 6.8 55 48 38 35 6,5 52 30 50 5,0 34 0,2 -6,9 -83
Brasil 30 0,1 =38 -3.8 0,0 59 64 10,7 7,1 6,0 -3,0 -43 -33 -2,0
Chile 40 18 2,1 1,5 2,1 28 47 44 35 30 =37 -13 -2,0 -2,1
Colombia 49 44 3,1 2,5 30 19 37 6,8 53 33 -33 -52 -6,5 -6,0
Ecuador 46 3,7 0,0 -45 -43 2,7 37 34 0.8 0,0 -1,0 -0,6 -29 -23
Guyana 52 38 30 34 35 0,9 12 -1,8 2,1 2,1 -143 -12,6 -48 -52
Paraguay 14,0 4,7 30 29 32 37 42 31 45 45 1,7 -04 -1.8 -1,2
Pera 59 24 33 3,7 4,1 29 32 42 34 2,5 -43 -4,0 -44 -39
Suriname 28 1.8 0,1 -2,0 25 0,6 39 25,0 26,0 8,0 -3,8 -8,0 -15,6 -8,0
Uruguay 5,1 35 15 14 2,6 8,5 83 94 9,1 8,1 -49 -43 -39 -39
Venezuela 53 -39 -5,7 -8,0 -4,5 60,0 68,5 180,9 7200  2200,0 2,0 14 -7,6 -6,6
Fuente: FMI

Elaboracion propia

El Producto Bruto Interno (PBI), su variacion para el afio 2015, fue de 3.3% como
se observa en la Figura 2.1 inform¢ el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica
(INEI) mayor a lo registrado en el ano 2014 (2.4%). Y ello, fue por el impulso del
sector minero e hidrocarburos que dio una expansion de 9.27%, que se convirtid en un

aporte del 1.04% al 3.26% al final del afio 2015.

Como se puede observar en la Figura 2.1, las variaciones del PBI y las variaciones
del PBI del sector de transporte, almacenamiento, correo y mensajeria esta
correlacionado a las actividades productivas del Pert, es por ello; que se puede indicar
de manera general que dicho sector ha estado relacionado con el crecimiento de las
actividades econdmicas en el Pert en los ultimos 10 afios. Brindando un soporte a las

diferente empresas que conforman estos sectores economicos.
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Figura 2.1  Variacion porcentual del producto bruto interno y PBI de Sector

Transporte - Periodo 2005 — 2015
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Elaboracion propia

En la Figura 2.2 podemos observar la estructura del PBI por actividades
econdmicas, para el afio 2015 el sector transporte ocup6 el séptimo lugar en dicha
estructura. Podemos ver en la Figura 2.1, que el sector transporte se ha mantenido en
un rango del 4.9% al 5.5%; su participacion en la estructura del PBI entre los afios 2005
al 2015. Podemos indicar que dicho sector, tiene una estabilidad en la participacion del

PBI en el Peru durante los ultimos 10 afios.
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Figura 2.2  PBI por Sectores del afio 2015
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Elaboracion propia
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Elaboracion propia.
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Las importaciones para el sector de transporte han tenido un crecimiento considerable
entre los afios 2009 al 2012, debido al crecimiento de esos afios en el Peri. Sin embargo, para
los ultimos 3 afios ha disminuido debido a los factores econdmicos mundiales. Este
comportamiento se puede observar en la Figura 2.4, si bien el crecimiento ha disminuido, las
empresas de transporte de carga estan buscando renovar o ampliar su flota y ello es una

oportunidad para brindar servicios o productos a este sector de la economia.

Figura 2.4  Importacion de vehiculos automotores de carga

(Camiones y Tracto Camiones)
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Fuente: Asociacion Automotriz del Peru S.A. (AAP), Automas

Elaboracion propia

Entre los principales indicadores economicos asociados al crecimiento de la venta
vehicular en el Perti como se puede ver en la Figura 2.5, en la Figura 2.6; estan los indices de
inversion privada, el indice de empleo formal; los cuales se pueden apreciar su evolucion desde

el afio 2010 hasta el afio 2015 y lo previsto para los afios 2016 y 2017.
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Figura 2.5  Importacion de vehiculos automotores, segin estado: 2006 — 2015
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Fuente: Asociacion Automotriz del Peru S.A. (AAP), Automas
Elaboracion: MTC - OGPP - Oficina de Estadistica

Figura 2.6  Mercado vehicular: Principales Drivers de crecimiento

20,0
T 10,0 22
Inversion privada
(Var. % real) 0.0 /
’ \ SN — | —
10,0 — Prom. 2013 2014 2015 2016 2017
2010-2012
6.0
4,0 1,0
Empleo formal urbano \/
0,
(Var. % real) 2.0 ‘ ‘ ‘
00 — Prom. 2013 2014 2015 2016 2017
2010-2012

Fuente: Asociacion Automotriz del Peru S.A. (AAP), Automas

Elaboracion propia

El Sol es unas de las monedas menos volatiles del mundo y se ha mantenido firme en los
mercados y en las divisas mundiales como se puede observar en la figura 2.7. El Banco Central

de Reserva del Pert tiene un protagonismo para poder mantener medidas monetarias de control
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de liquidez y de estimulo. Se estima que para el afio 2016 el tipo de cambio este en 3.5 a finales

del afio.
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Elaboracion propia
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El Peru ha tenido buenas calificaciones por parte de las agencias calificadoras como se

puede observar en la figura 2.8, los cuales no solo consideran la inversion que ha tenido el Peru

sino que han subido la calificacion de crédito soberano del Pera. Podemos observar en la

Figura 2.9 como el Pert ha ido mejorando la clasificacion de riesgo pais con respecto a paises

de laregion. Los factores que respaldan esta calificacion son el crecimiento sostenido del PBI

en los 10 ultimos afios y la proyeccion para el afio 2016 es bueno. La inversion de estos ultimos

anos ha sido atractiva para corporaciones que se han establecido en el Peru.

Tabla 2.2 Calificaciones Standard & Poors
Pais S&P Fitch Moody's
Chile AA- A+ Aa3
Peru BBB+ BBB+ A3
México BBB+ BBB+ A3
Colombia BBB BBB Baa2
Brasil BBB- BBB Baa2
Uruguay BBB- BBB- Baa2
Bolivia BB BB- Ba3
Paraguay BB BB- Ba2
Ecuador B+ B B3
Venezuela CCC+ CCC Caa3
Argentina Sdu RD Caal

Fuente: Standard & Poors/Fitch Rating/Moody’s

Elaboracion propia
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Figura 2.8  Clasificacion del riesgo pais en la region, segin Moody’s.
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Fuente: INEI,Bloomberg/Moody’s

Elaboracion propia

El transporte de carga, es parte de la cadena de valor de muchas actividades como la
mineria, agricultura, pesca, construccion entre otras, se ve influenciado de manera directa con
la evolucién econdmica de dichos sectores y de las variables econdmicas que los afectan. Es
por ello, que el crecimiento fortalecido del pais y de los diferentes sectores que estan
relacionados al transporte de carga es una oportunidad para establecer servicios que brinden
herramientas para la gestion de flotas del transporte de carga de manera que los apoyen a
mejorar los costos operativos de las empresas de transporte de carga ayudando al crecimiento
sostenido de estas empresas. Por ello, el mercado de servicios para el sector transporte de carga

es una oportunidad en este caso una herramienta herramientas para la gestion eficiente de flotas.

2.2.3 Entorno social

Para esta parte del capitulo, se analizara el mercado actual de transporte de carga pesada
en el Peru, para determinar nuestro mercado objetivo al cual se le brindara el servicio de
inteligente de gestion de flotas. Como concepto de mercado objetivo que se adopta en la tesis

es segun Kotler.
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En esta parte del proceso de investigacion, el objetivo es determinar la influencia que
puede tener el entorno social sobre la empresa, en particular los actores del mercado, su
interaccion y realidad, asi como obtener informacidon importante que nos permita conocer y

entender mejor el sector en el que nos desarrollamos.

El sector transporte en el Pert viene experimentando un proceso de cambio, este proceso
involucra un crecimiento y renovacion del parque automotor en general, tanto de vehiculos

livianos pero sobre todo de vehiculos pesados para el transporte de pasajeros y de carga.

Respecto a este ultimo subsector, transporte de carga pesada, el crecimiento ha venido en
aumento ya hace varios afios y estd pasando por un proceso de modernizacion importante. Tal
como se puede apreciar en las Tablas N° 2.2 y N° 2.3, el nimero de venta e inmatriculaciones
de vehiculos de transporte de carga pesada nuevos es creciente en el acumulado a junio del afio
2016, a pesar que en junio mostro una ligera caida. Esto nos demuestra que el mercado esta en

crecimiento, impulsado por los factores ya mencionados en el entorno econdémico previo.

Tabla 2.3 Venta e inmatriculacion de vehiculos pesados, seglin clase de vehiculo

% Part Acumulado % Part Acum

ene-16 mar-16 abr-16 may-16 jun-16 jun-16 ene-jun 16 ene-jun 16

763 77 866 973 830 800 60.6 4,959 62,9
Tractocamiones 251 197 222 318 244 205 15.5 1,437 18,2
Minibus, Omnibus 200 216 301 256 197 316 2.9 1,486 189
Total 1214 140" 1389" 1547 271" 1321 100.0 7,882 100,0

% Var
Acumulado
-1,0

R

Elaboracion propia



Debido a la informalidad en el pais y que también existe en este subsector, no se puede
determinar de manera puntual la totalidad de empresas de transportes, propietarios de
transporte de carga o mercancia. Por ello, toda empresa o persona que compre un camion o
camiones necesita optimizar sus costos de operacion el mercado al 31 de diciembre de 2015
estaria compuesto por 208,216 camiones. (Fuente: Superintendencia Nacional de los Registros

Publicos) como se puede observar en la Tabla 2.4.

Tabla 2.4 Parque vehicular nacional estimado, segun clase de vehiculo:

Periodo 2006-2015

2008} 2009 2010 2011 2012 20138 2014 2015"
1640970 1732834 1849690 1979865 2137837 2287875 2423696 2544133

735314 766742 809967 860366 927698 993705 1058075 1116226
Station Wagon 261 441 274566 285300 289649 292840 318022 340009 369 554
Camioneta Pick Up 187 940 196833 210988 228 321 246205 258028 266305 274153
Camioneta Rural 184328 207067 235889 272596 318484 330472 342645 354 858
Camioneta Panel 32498 34172 36 184 37 847 39476 40 938 41976 42 892
Omnibus 49 882 51563 54 389 56 704 59 088 69 128 77773 78 579
Camion 129 295 137 407 147 293 158 939 171 407 187970 203 180 208 216
Remolcador 24 890 26 457 28 679 30779 33722 36017 39 482 41514
Remolque y Semi-remolque 35382 38027 41 001 44 664 48917 53 595 54251 58 141

R/. Cifras revisadas, reajustadas por haberse detectado mayor incremento de inscripciones vehiculares.

P/: Estimacion Preliminar.
Fuente: Superintendencia Nacional de los Registros Publicos

Elaboracion: MTC - OGPP - Oficina de Estadistica
El mercado potencial de la empresa SmartTransport, son las empresas inscritas en el MTC
como empresas formales en territorio nacional siendo 95,469 empresas al 31 de diciembre de

2015 como podemos observar en la Figura 2.9.

Como mercado potencial inicial veremos al departamento de Lima que tiene aproximado

el 48% de empresas como se puede observar en la Tabla 2.5.
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Figura 2.9
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Tabla 2.5 Empresas autorizadas del transporte de carga general en el ambito nacional,

segln departamento: Periodo 2006 -2015 (Numero de empresas).

Departamento 2010 2011 2012 2013 2014 2015
56 504 63 869 71974 81115 89 985 95 469
240 260 274 292 296 297
461 584 673 730 807 844
556 583 622 677 794 861
5372 5872 6 698 7 466 8 188 8574
810 855 892 958 1116 1214
Cajamarca 1099 1271 1589 1774 1947 2122
Callao 0 0 781 - - -
Cusco 1754 2 009 2353 2 874 3472 4062
Huancavelica 0 0 12 3 9 10
712 842 966 1091 1243 1395
1 464 1703 1 896 2093 2257 2313
3242 3414 3622 3755 3912 3974
La Libertad 4936 5373 5871 6 099 6296 6244
Lambayeque 3142 3528 3954 4 345 4624 4 820
25199 29200 32369 38 610 43 532 46 486
0 0 32 7 7 6
Madre de Dios 639 664 682 730 801 799
Moquegua 254 275 307 352 408 436
Pasco 160 198 218 232 241 238
2671 3043 3440 3745 4 080 4286
987 1110 1293 1538 1 886 2232
649 707 788 853 981 1,086
1158 1281 1451 1627 1742 1775
570 639 679 713 725 728
429 458 512 551 621 667

Nota: La Region Callao, esta incluida en la Region Lima; la informacion es del Padron de Transportistas de
Carga Nacional, conformado por Personas Juridicas y Personas Naturales.
Fuente: MTC - Direccion General de Transporte Terrestre.

Elaboracion: MTC - OGPP - Oficina de Estadistica.

El 48% de las empresas de transporte de carga se encuentras en la Lima y Callao como
podemos observar en la Tabla 2.5. Estas empresas tienen el 56% de las unidades de transporte

de carga a nivel nacional como se puede observar en la Tabla 2.6.
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Tabla 2.6 Parque vehicular autorizado del transporte de carga general, en el &mbito

nacional, segin departamento: Periodo 2006-2015. (Unidades vehiculares)

Departamento 2008

Total 124 872 142 662 145 525 153 411 186 872 210 841 234 316 241 697
Amazonas 207 293 320 346 384 420 430 432
Ancash 397 510 619 766 917 1,03 1,163 1,219
Apurimac 423 744 801 852 942 1,053 1,236 1,31
Arequipa 12 350 14 405 14 843 15016 18 657 20 880 23299 23 396
Ayacucho 1423 1598 1562 1464 1765 1963 2251 2402
Cajamarca 1929 2418 2752 3033 3889 4347 4734 5001
(071151} 0 0 0 6121 6811 0 0 0
Cuzco 2414 2767 2 848 3179 4034 4906 5815 6613
Huancavelica 0 0 0 0 23 3 9 10
Huéanuco 753 941 1076 1273 1481 1683 1889 2119
Ica 2999 3307 3232 3374 4274 4661 4945 5030
Junin 4607 5344 5562 5579 6479 6 860 7170 7149
La Libertad 11 564 12 941 13282 13 740 16 030 17016 17915 17 702
Lambayeque 5079 5991 6161 6 525 7894 8 498 9007 9137
Lima 68 298 76 871 77 441 76 548 94 239 116 583 131213 136 258
Loreto 0 0 0 0 76 9 9 8
Madre de Dios 662 908 949 1021 1122 1241 1338 1357
Moquegua 532 590 553 513 689 789 898 889
Pasco 118 192 233 291 343 393 427 420
Piura 4 600 5331 5639 5964 7 365 8050 8913 9 081
Puno 1671 1947 2 003 2 048 2 604 3014 3529 3956
San Martin 1088 1266 1305 1358 1594 1720 1974 2173
Tacna 2175 2501 2530 2512 3076 3401 3 662 3478
Tumbes 814 950 1003 1103 1219 1263 1317 1271
Ucayali 769 847 811 785 965 1058 1173 1286

Nota: La Region Callao esta incluida en la Region Lima. La informacion es del Padron de Transportistas de
Carga Nacional, conformado por Personas Juridicas y Personas Naturales.
Fuente: MTC - Direccion General de Transporte Terrestre.

Elaboracion: MTC - OGPP - Oficina de Estadistica

En el anexo 21, (Directorio y Ranking Empresarial) podemos determinar que para
SmartTransport el mercado objetivo son las empresas inscritas en Lima y Callao que cuenten
como minimo 30 unidades de transporte de carga pesada con una antigiiedad inferior a 10 afios.

Con ello podemos segmentar empresas con flota grande y flota mediana.

Para SmartTransport, las empresas con flota grande son empresas con flota conformada
por 50 unidades a mas que son 254 empresas a nivel nacional con 24,408 unidades de transporte
no mayores a 10 afos. Si se aproxima al 48% de empresas en Lima y Callao tendriamos un

mercado objetivo real inicial de 120 con 13,660 unidades de transporte de manera aproximada.

Para las empresas de flota mediana se considerara empresas que cuenten entre 31 y 50
unidades de transporte, el nimero de empresas que cumplirian este segmentacion seria 232
empresas con 6,974 unidades de transporte a nivel nacional para determinar de manera
aproximada se podria indicar que el 48% estan en Lima y Callao y serian 110 empresas con

3900 unidades de transporte aproximadamente.
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En resumen, el mercado al que estamos dirigiendo nuestro plan de negocio es un mercado
de nicho, pero con un alto porcentaje de las unidades de transporte disponibles a nivel nacional,

concentradas basicamente en Lima y Callao.

Otro tema importante a mencionar en esta parte de la investigacion, es la situacion de
inseguridad vial que vive el pais. Esto es también una influencia en el transporte de carga y
motiva a los empresarios a buscar plataformas que puedan permitirles el seguimiento de sus

unidades en tiempo real.

Al respecto, es bueno mencionar algunas estadisticas que graficaran mejor la situacion de

inseguridad vial en el pais.

Tabla 2.7 Accidentes de transito cuya causa se atribuye a los usuarios de la via.

Causas relativas a 2001 2002 2003 2004 2005 2006
Usuarios de la via 59,65 58,032 58,856 57,621 58,808 61,184
Conductores 54,762 53,062 53,73 51,444 52,059 54,141
Exceso de velocidad 25456 25916 25312 23,615 24,188 24,764
Imprudencia del conductor 20,811 19,288 19,861 18,827 19,469 19,776
Ebriedad del conductor 7,042 6,191 6,732 6,852 6,368 7,324
Desacato de senales 1,453 1,667 1,825 2,15 2,034 2,277
Peatones 4,888 497 5,125 6,177 6,749 7,043
Imprudencia del peaton 4,888 497 5,125 6,177 6,749 7,043

Fuente: Accidentes declarados en las unidades de la PNP

Elaboracion propia

Como podemos apreciar en la Tabla 2.7, el 78% de accidentes, es causado por
imprudencias del conductor, excesos de velocidad, ebriedad o el no cumplimiento de las
sefales de transito. Por el contrario, solo un bajo porcentaje de accidentes es causado por

imprudencias de los peatones en la via.

Podemos apreciar, que en los afios evaluados en el Plan Nacional de Seguridad Vial del
periodo 2015, el nimero de accidentes de transito se ha incrementado considerablemente, lo
que significa, mas alla de las pérdidas personales, un problema constante para los empresarios

dedicados al transporte de carga y pasajeros.
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Figura 2.10 Causas de accidentes de transito relativas a los usuarios de la via — proyeccion
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En la Figura 2.11 podemos apreciar que el nimero de accidentes al afio 2011 se mantiene

en aumento, y se mantiene también la tendencia que las principales causas de accidentes en la

via estan relacionadas por causas del conductor.

Al respecto, el gobierno ha implementado una estrategia especifica que consiste en estudio

de analisis de impacto de sistemas inteligentes de limitacion de velocidades en la red vial

nacional, tal como se indica en el Plan Nacional de Seguridad Vial periodo 2015.

Tabla 2.8 Autovelox — Periodo 2007 — 2009

Cantidad Tomas Inf. D-01
Operativos captadas Excesiva velocidad

350 29,629 22,737
417 51,155 37,134
71 8,434 5,611

Elaboracion propia
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Podemos apreciar en la Tabla 2.8, entre los afios 2007 y 2008 hay un crecimiento
exponencial de tomas de vehiculos con exceso de velocidad. Lamentablemente en el afio 2009
se redujo sustancialmente este proyecto, ya que la tecnologia que disponia el gobierno era muy

antigua y de un alto consto de mantenimiento, lo que llevo a la suspension de esta estrategia.

Al respecto, el estado estd haciendo su esfuerzo implementando Escuelas de Conductores
a nivel nacional, de hecho, es necesario que un conductor de transporte de carga y pasajeros
tengan una capacitacion en las escuelas puestas a disposicion, tal como se indica en la ley

N°.29005.

El gobierno ha establecido convenios de cooperacion con los gobiernos regionales,
Ministerio de Educacion y Ministerio del Interior para definir la tematica curricular para cada

categoria de licencia de conducir.

Es claro que las costumbres de manejo de los conductores es un factor determinante en el
buen funcionamiento de un negocio de transporte, no solamente por la seguridad de la unidad
y la carga que pueda llevar el vehiculo sino también porque de acuerdo a los patrones de manejo
de cada conductor en una ruta especifica, se generara mayor consumo de combustible,

neumaticos, etc. Incrementando asi los costos operativos de las empresas de transporte.

Como ya hemos indicado, el transporte de carga en el Perl viene atravesando por un
proceso de profesionalizacion; y este proceso es también fomentado e impulsado por los
duefios de la carga. Estas empresas estan requiriendo que las compaiiias de transporte pasen
por procesos de homologacion de sus servicios y de sus unidades, asi como que cuenten con

sistemas de seguridad para el manejo de la carga, estiba y sistemas de seguimiento de su carga.

En este contexto, debemos indicar que las empresas de transporte han entendido esta
problematica y estan invirtiendo en homologar sus procesos y sus servicios en general, pero lo
mas importante para este proceso de investigacion, es que estas mismas empresas estan
invirtiendo recursos en plataformas de seguridad para poder hacer el seguimiento a sus
unidades a través de la ruta, para brindar asi un servicio de mayor calidad de cara a sus clientes.
Sin embargo, también se han visto obligados a adquirir sistemas de gestion de flotas altamente

costosos y que requieren de un area especializada para su manejo.
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Todos los factores antes mencionados obligan a las empresas de transporte a tomar
medidas que les permita generar mayor seguridad a sus unidades, por consiguiente a la carga
y a sus clientes, asi como un mejor servicio y buscar reducir sus costos operativos en el camino.
Este contexto es favorable para la propuesta de un Sistema Inteligente de Telemetria y Geo

Posicionamiento para la gestion de Flotas.

2.2.4 Entorno tecnologico

La gestion de flotas es la manera de gestionar un conjunto de vehiculos, la cual puede
incluir varios indicadores que influenciaran la toma de decisiones: financiacion, mantenimiento
de vehiculos, sistemas telematicos, diagnostico del estado de la unidad vehicular, gestion de

combustible, conductores y los patrones de manejo que estos tienen, seguridad y salud.

La gestion de flotas ofrece reducir o eliminar los riesgos asociados a la inversion de
vehiculos y asi ser mas eficientes y productivos adaptandose a las diferentes normas legales

existentes.

De acuerdo a Berg Insight, Anexo 1, que ofrece servicios de inteligencia para los negocios
de telecomunicaciones; la gestion de flota es un sistema informatico que integra el registro de
datos, el posicionamiento satelital, y la transmision de esta informacion hacia una aplicacion
empresarial. La gestion de flotas tiene una historia de varias décadas, las computadoras
vehiculares fueron incorporadas a inicios de la década de los 80s para luego pasar a
interconectarse con los satélites y redes inalambricas terrestres. Hoy en dia, las redes méviles
brindan una gran y amplia conectividad online en muchas regiones a bajo costo y la tecnologia
informatica movil es de gran uso ademas de tener una alta performance. La telefonia celular
esencial para la transmision de datos tiene una muy buena cobertura en Lima a través de los 5
operadores de telecomunicaciones que tienen licencia en Pert. El Sistema de Posicionamiento
Global (GPS) funciona mediante una red de 24 satélites en orbita sobre nuestro planeta, a 20
mil km de altura, los cuales ante una solicitud de posicion reportan el tiempo y la ubicacion
exacta en tiempo real. El servicio a brindarse trabaja usando la banda satelital permitida y las
bandas de celular que operan en el Peru. La combinacion de todos estos componentes permite
la gestion de los vehiculos, la gestion del conductor, la gestion de los patrones de manejo, la
gestion de la fuerza laboral, integrando toda esta data en sistemas de informacion

empresariales.
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El creciente nimero de vehiculos comerciales, especialmente los vehiculos de carga,
juegan un papel importante en la economia. De acuerdo a Berg Insight Anexo 1; se estima que
en América Latina hay 27 millones de vehiculos comerciales en operacion, de los cuales 6
millones son vehiculos de transporte terrestre de carga. Para Latinoamérica se estima un
escenario alentador para la gestion de flotas el cual debera estar acompafiado de la capacitacion.
Las empresas de transporte de carga en Latinoamérica han empezado a ver la gestion de flotas

como una manera de optimizacioén de sus operaciones.

También en Latinoamérica se espera un mayor desarrollo en la regulacion para el control
de las flotas. También se espera un mayor alcance del conocimiento de las herramientas de

gestion de flotas.

De acuerdo al estudio de mercado realizado por Berg Insight Anexo 1, el mercado de
gestion de flotas para Latinoamérica espera un crecimiento sostenido hacia el afio 2020, tal
como se aprecia en la Figura 2.12. Se estima que el nimero de sistemas usados en el afio 2015
de 2.3 millones crecerd a una tasa de crecimiento anual compuesto (CAGR) de 12.8%
aproximadamente, para asi alcanzar los 4.1 millones en el afio 2020. Se estima que la tasa de

penetracion en la region aumentara del 8.9 % del afio 2015 a un 14.7% en el afio 2020.
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Figura 2.11 Unidades de gestion de flota instaladas (América 2015 —2020)
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El gestor o administrador de flotas es el maximo responsable de la operacion, debe realizar
sus tareas y actividades siguiendo las directrices de la direccion general de la empresa o
departamentos y analizando la informacion de las diferentes herramientas de la gestion de
flotas. El rol del gestor de flotas ha cobrado mayor importancia a la hora de la busqueda y
mejora de la eficiencia operativa de las empresas de carga de transporte pesado, es por eso que
mientras la informacion que obtenga sea de mayor calidad y precision, mejor sera la toma de

decisiones y a la vez la gestion de flotas.

2.3 Analisis de micro entorno — 5 fuerzas de Porter

El presente analisis, se utilizard para identificar la competitividad que existe en los
servicios de sistemas inteligentes para la gestion de flotas de vehiculos automotores de
transporte de carga pesa de grandes empresas en Lima, las empresas de transporte en general
buscan la optimizacion de sus costos operativos, que entre los principales costos esta el
combustible, mantenimiento, insumos como llantas. Estos costos son elevados por muchas

razones como el comportamiento o patrones de manejo del conductor como el frenado, el uso
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del cinturon de seguridad, aceleracion brusca, cumplimiento normativo de velocidades entre

otros y la localizacion de los vehiculos.

Figura 2.12 Las 5 Fuerza de Porter
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2.3.1 Poder de negociacion de los clientes

En el mercado peruano existen diferentes empresas proveedoras que brindan servicios de
Geo posicionamiento (GPS) asi como servicios de Telemetria y TMS, estas ofrecen soluciones
que brindan funcionalidades aisladas como posicionamiento, control de combustible, lectura
de sensores de temperatura, sensores de puertas, tacometros entre otras y tienen muchas
limitaciones de acuerdo a cada sistema; no brindan un analisis inteligente de la informacion en
tiempo real, tampoco estudian o analizan los patrones de conduccién y menos una, integran la
informacion de la unidad vehicular con los datos obtenidos del modo de conduccion de cada

chofer en cada ruta asignada.

34



El mercado de transporte en el Pert es atin un mercado de precio, esto debido al alto nivel
de informalidad que existe en el sector asi como una gran cantidad de empresas muy pequenias
de un solo camion. Esto obliga a las empresas de transporte de carga formales y de flotas

grandes a reducir sus costos operativos para poder ser competitivas.

Este ultimo escenario es favorable para el desarrollo de nuestro producto, pero debemos
de manejar con mucha cautela el precio del producto ya que si bien el producto genera un
ahorro en costos operativos en la medida que se realice una correcta gestion de flotas a partir
de la informacion que brindamos, también es muy sensible ya que impacta directamente en la

estructura de costos de los gestores.

Como podemos apreciar las barreras de ingreso al mercado de productos de telemetria y
Geo posicionamiento son bajas por la poca regulacion que existe por parte de las autoridades
peruanas, adicionalmente; existen en el mercado algunos productos que pueden ser
considerados sustitutos al Sistema inteligente de telemetria y geo posicionamiento que
ofrecemos. Finalmente, nos dirigimos a un mercado de nicho, con pocas empresas con flotas

de mas de 30 unidades, con altos volimenes de venta y con gran poder de compra.

En conclusion, a pesar de ser un mercado de nicho, con alto poder adquisitivo, el poder de
negociacion de los clientes frente a nuestra propuesta es bajo, ya que no existen en el mercado
productos sustitutos que ofrezcan la posibilidad de reducir costos operativos a través de una
correcta gestion de flotas basada en informacion, sino que los productos que existen en el
mercado solo se enfocan en obtener datos sobre la unidad de transporte y no sobre el conductor,

el cual es un factor determinante en el ahorro de costo.

2.3.2 Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores en hardware y software de gestion de flotas estan fuera del pais, estan
compuestos entre los que brindan servicios al segmento de carga pesada y los que brindan
servicios a vehiculos comerciales ligeros. Existe gran cantidad de proveedores, tanto de
software como de hardware; entre los principales proveedores a nivel mundial estan
Fleetmatics, Omnitracs, Telogis, Trimble y Geotab que tienen mas de 2.5 millones unidades
activas para la gestion de flotas. De acuerdo a Berg Insight, Anexo 1, ubica a Fleetmatics como

el proveedor mas grande en el continente, basandose en informacion de fines del afio 2015, con
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mas de 600,000 unidades activas en el continente; y un total de 740,000 a nivel mundial.
Fleetmatics provee soluciones SaaS (Software as a service) para la gestion de flotas.

https://www.fleetmatics.com/.

En el segundo lugar de acuerdo a la ventas, esta Omnitracs (parte de la corporacion
Qualcomm Inc.) con mas de 500,000 unidades activas en el continente, que también brindan

soluciones para la gestion de flotas http://www.omnitracs.com/.

Telogis, la misma que en la actualidad, ha sido adquirida por Verizon Communications
Inc. en U.S.A. Cuenta con mas de 450,000 unidades activas en el continente.

http://www.telogis.com/press-releases/verizon-acquisition-telogis

Trimble y Geotab ambos superan las 400,000 unidades activas al afio 2015. Otros
proveedores que se deben resaltar son Auttracc, Omnilink, Positron y Onixsat en Brasil,
Widetech y Satrack en Colombia, Encontrack, Global Track y Copiloto en Mexico; GPSChile

en Chile, HawkGPS en Argentina por nombrar a los mas relevantes.

Como podemos apreciar, existen en el mercado diferentes opciones de proveedores, lo que
nos permite elegir la mejor opcion de precio y de servicio para nuestra empresa. Esto indica
que el poder de negociacion de los proveedores es bajo, desde el punto de vista comercial, al
momento de negociar el servicio; lo cual favorece a los intereses de nuestro proyecto. Otro
punto a tener en cuenta es el conocimiento, el saber, la experiencia que tenemos respecto de
las empresas proveedoras de soluciones de este tipo; empresas extranjeras con grandes
mercados desarrollados pero que no conocen la realidad del sector transporte en el Perti y de
las consideraciones especiales que se deben tener en cuenta como marco legal, informalidad,

tamarfio del mercado, etc.
2.3.3 Amenaza de nuevos entrantes

Nuestro producto es una solucidn para el mercado automotriz que al dia de hoy es unica
en el mercado peruano, que se basa en el analisis de la informacioén que recoge un dispositivo

electronico que se instala en el vehiculo el cual nos brinda los patrones de manejo de los

conductores, uso de la unidad de transporte, localizacion y telemetria este sistema ya se
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encuentra en funcionamiento en Europa y es conocido como el Eco Drive y ya esta en algunas

empresas en los Estados Unidos.

En la actualidad, en el Peri no existe barrera de entrada por el lado del gobierno, sin
embargo; el tiempo para abrir una empresas de servicios no es corto, es tedioso y largo debido
a que se tiene que inscribir la empresas en tres entidades del gobierno SUNAT, MTC y

OSINERMIN en caso se quiera dar servicio a empresas de transporte de carga peligrosa.

Sin embargo, el servicio de localizacioén de vehiculos de transporte se esta saturando por
empresas de diferentes tamafios que ven la localizacion como servicio basico y como servicio
adicional el control de combustible y otros servicios de telemetria. Esta llevando al mercado a
no encontrar diferencias entre las empresas que dan localizacion y control de combustible
dejando la brecha de analizar otros datos que se pueden obtener de los vehiculos, como la de
los patrones de manejo del conductor y poder mejorar su desempefio, su seguridad, exigencias

exageradas al motor, el frenado brusco entre otras practicas.

Por ello, el siguiente paso de nuevos entrantes; son las empresas que lleguen a dar
herramientas de gestion de flota basadas en el analisis de la informacion para poder mejorar

sus costos operativos a las empresas de transporte.

Podemos observar que en el Anexo 22, se encuentran las empresas registradas de valor

anadido segun clasificacion del Decreto Supremo N° 020-2007-MTC.

En el Anexo 22, se puede observar a las empresas NAVISAF como empresa clasificada
para brindar suministro de informacion, si bien la clasificacion no explica al detalle la actividad
de la empresa, en teoria su servicio es brindar una solucion para la gestion de flotas. Podemos
observar en el Anexo 22 la fecha de inscripcion 3 de mayo de 2016 como fecha de inscripcion
en el MTC y como fecha de inscripcion en la SUNAT desde el 8 de agosto de 2014 de la

empresa Navisaf, lo que nos indica que es aiin una empresa nueva en el mercado.
Hasta el momento, la unica empresa que estd brindando un servicio que tiene alguna

semejanza se considera a Navisaf, sin embargo; en un mediano plazo ingresaran empresas que

vean como tendencia dar mas informacion que solo localizacion, si no mas informacion sobre
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la gestion de flotas de vehiculos de transporte de carga que ayuden a optimizar los costos de

operacion.

La amenaza de nuevos entrantes al mercado es bastante baja, ya que se requiere de un
conocimiento no solo de tecnologia; sino también del mercado de transportes, para poder
adecuar el producto y el servicio a las necesidades de cada empresa y hacer que genere el ahorro
de costos ofrecido y por otro lado, tener el conocimiento de como es que se mueve el mercado

de transportes que suele ser bastante cerrado.

2.3.4 Amenaza de productos sustitutos

Nuestro servicio tiene una alta diferenciacion la cual estd basada en el andlisis de
informacion de la unidades y los conductores dando a las empresas de transporte la opcion de
optimizar sus costos operativos, sin embargo; se pueden considerar sustitutos desde las hojas
de rutas manuales que se llevan en hojas de papel, en hojas de calculo que lo pueden llevar las
empresas de transporte de manera autbnoma y un poco mas sofisticados son las empresas que
dan los servicios de telemetria y localizacion los cuales dan la informacion con poco alcance
para llegar al optimizar los costos. Entre las empresas que existen en el mercado actual del
pais estan Comsatel, Satelital Patrol, Hunter Lo Jack, Smart GPS, GPS Falken, Tracklog si
observamos la informacion en sus paginas web estan enfocadas en localizacion de las unidades,

y como accesorio muestran el control de combustible y algunas de ellas.

Comsatel Pert, inici6 sus operaciones en el afio 1996, ofreciendo el servicio de GPS en
el Peru, teniendo como principal servicio de seguimiento y seguridad vehicular a través de
tecnologia GPS. Con la tecnologia GPS y con un equipo humano de profesionales peruanos
comprometidos, han desarrollado productos y servicios que incrementan la seguridad, procuran

la recuperacion y optimizan la gestion de su flota.

Satellital Patrol, se dedica a brindar el servicio de monitoreo, rastreo y localizacion
generando crecimiento rentable y sostenible para la organizacion; promoviendo relaciones de
confianza y beneficio mutuo con sus clientes y proveedores a través de la optimizacion de los

Procesos.
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Bonitel, es una empresa peruana que se cred en el ano 2009, teniendo como objetivo
principal la importacion y distribucion de GPS (Sistema de Posicionamiento Global) a nivel
nacional. Asitambién, la especializacion en el servicio de localizacion satelital para rastrear y
monitorear vehiculos, empleando tecnologia de valor afiadido con telemetria ubicacion,
gestion, control y comunicacion de su flota de vehiculos; esta empresa tiene la representacion
oficial en Peru de la marca Meitrack Group, uno de los mas grandes fabricantes de equipos

GPS para la localizacion.

La amenaza de los productos sustitutos en nuestro caso servicios es alta, si solo nos
enfocamos en precios estos servicios tienen precios bajos y el gobierno solo exige a las

empresas de transporte que cumplan con tener un equipo de localizacion.

2.3.5 Rivalidad entre competidores

Como ya hemos explicado en la etapa del analisis de amenaza de productos sustitutos, la
gestion de flotas se da en todas las empresas de transporte terrestre de carga que cuenten con
unidades automotores y esta va desde una hoja de control con un llenado a mano, pasando por
hojas de célculo, usando la ubicacion satelital y algunas empresas usan los sistemas TMS para

las grandes empresas de transporte.

El mercado peruano tiene una gran oferta de empresas que brindan servicio de Geo
Posicionamiento como oferta basica de su portafolio y solo alguna de ellas tiene un servicio
adicional de control de combustible, paradas bruscas, sensores de temperatura, sensores en la
puertas, control de velocidad; pero es preciso resaltar que todos los sistemas de control que
existen en nuestro pais estdn enfocados solo en la unidad de transporte, lo cual es importante,
sobre todo por un tema de mantenimiento preventivo, pero ninguna empresa ofrece un servicio
que también se enfoque en el conductor, es sus patrones y costumbres de manejo, lo que
permite que los gestores de flotas tener mayor informacion para que puedan tomar acciones
sobre el personal capacitdndolo, sancionandolo o también premiandolo por lograr objetivos de

ahorro durante su trabajo diario.

Es por esta razon, es que consideramos que la rivalidad entre competidores es muy baja,
ya que no contamos con una empresa en el mercado que brinde un servicio completo,

inteligente y en tiempo real de gestion de flotas con una plataforma que permita desarrollar los

39



servicios que actualmente las grandes empresas tienen que contratar con diferentes empresas
proveedoras, con una acumulacion de costos y sin lograr el resultado operativo que brinda

nuestro sistema.

24 Plan estratégico

En el presente capitulo explicaremos el plan estratégico de la empresa SmartTransport,
este analisis toma como referencia los resultados obtenidos en el estudio mercado, los factores
criticos identificados en las entrevistas con expertos y la informacién del entorno. El objetivo
concreto de este capitulo es detallar la vision estratégica de futuro de la empresa y cuales son

los objetivos de corto y mediano plazo que esta debe cumplir para concretar esa vision.

2.4.1 Analisis FODA

Luego de revisar en detalle el macro entorno y de analizar toda la informacion resultante
hemos detallado lo que consideramos podrian ser las oportunidades y amenazas a nuestra

empresa y su modelo de negocio.

2.4.1.1 Fortalezas

e Plataforma tecnologica de gestion de flotas Uinica en el mercado.
e Flexibilidad para adecuar nuestras soluciones tecnologicas a la necesidad del cliente

e (Colaborador profesional especializado y competente, orientado a la calidad de servicios.

» Estructura de costos muy eficiente y precios competitivos.

2.4.1.2 Oportunidades

e Regulacion gubernamental favorable hacia el uso de sistemas de control de monitoreo de
vehiculos de carga pesada.

e Mercado en vias de crecimiento, formalizacidon y profesionalizacion.

e Crecimiento en el uso plataformas web o app en el Peru.

e Posibilidad de brindar servicios adicionales a través de la misma plataforma tecnologica.
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2.4.1.3 Debilidades

e Enfoque comercial enfocado tinicamente en el sector de transporte de carga pesada
e Limitados recursos econdmicos para la puesta en marcha del negocio
e Ser una empresa nueva en el mercado de transporte

e Falta de publicidad en medios masivos.

2.4.1.4 Amenazas

e Informalidad en un alto porcentaje en el sector transporte en el Peru.

e Competidores del mercado con mayor capacidad econdmica y mayor surtido de servicios.

e Baja barrera a las importaciones de tecnologias similares.

e Productos de posicionamiento global (GPS) muy masificados que podria generar
confusion entre los clientes.

e Tecnologia similar en algunas marcas de vehiculos de carga.

e Soluciones alternativas de bajo precio.

e Tiempos de importacion muy largos por supervision de Aduanas.

2.4.2 Matriz Foda cruzada

Hemos identificado las fortalezas y debilidades de SmartTransport como empresa y a nivel
de su personal asi como las oportunidades y amenazas del entorno hemos creado la Matriz de
FODA Cruzada, lo que nos permite delinear estrategias primarias para poder competir en el

mercado.

A continuacion detallaremos las estrategias principales resultado del analisis FODA Cruzado:

e Emplear el uso obligatorio del monitoreo de vehiculos como parte de nuestra campana de
comunicacion para captar mas clientes en el corto plazo.
e Profesionalizar a nuestros asesores y técnicos para llegar con mayor facilidad a los

decisores.

e  Oftrecer a nuestros clientes productos a la medida de sus necesidades.
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e Enfocar nuestra comunicacion inicial en el sector de carga pesada que por regulacion estara
obligado al uso de Monitoreo de vehiculos.

e Enfocarnos en empresas nuevas con poca experiencia en el mercado que no nos comparen
con empresas proveedoras con tiempo en el mercado.

e Utilizar los medios digitales de bajo costo para publicitar nuestro producto asi como
generar alianzas con otros servicios que puedan brindarse a través de nuestra plataforma
tecnologica.

e Buscar el desarrollo de productos de bajo costo para clientes con flotas menores en proceso
de profesionalizacion y crecimiento.

e Basado en nuestra estructura operacional, buscar la eficiencia operativa para poder
competir con empresas con estructuras de mayor tamaflo pero con mas recursos
econdmicos.

e Promocionar de forma intensiva el producto en el mercado objetivo, buscando un
abastecimiento continuo de forma que se eleven las barreras de ingreso de productos
sustitutos o nuevos competidores en el mercado.

e Buscar que nos conozcan como la empresa referente en innovacion en tecnoldgica para la
gestion de flotas para las empresas de transporte.

e Establecer un programa de reposicion en base a la demanda con un stock de seguridad de
acuerdo al potencial de mercado y al crecimiento potencial esperado.

e Tomar ventaja del conocimiento de los productos de geo posicionamiento, asi como las
tecnologias de optimizacion de algunas marcas para publicitar nuestros productos en el

mercado objetivo.

En el Anexo 15 podemos observar la Matriz FODA cruzada que sustenta las estrategias

indicadas en este capitulo.

2.4.3 Vision

“Ser la empresa referente en innovacion tecnologica en la gestion de flotas para el

transporte de carga pesada en Lima y Callao™.

Es importante resaltar, que esta vision tiene un horizonte de cinco afios y es el compromiso

de contar con los recursos técnicos, humanos y tecnoldgicos para que los clientes reciban de
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nosotros la tecnologia que les permita tener una correcta gestion de flotas y cumplir con nuestra

promesa de ayudarlos a reducir sus costos operativos.

2.4.4 Mision

“Somos una empresa peruana, dedicada al desarrollo y comercializacion de soluciones
de tecnologia para el sector transporte en el Peru. Nuestros clientes son grandes empresas de
transporte a nivel nacional que buscan mejorar sus procesos operativos y de control de sus
unidades. Somos un equipo de colaboradores comprometidos con los valores de nuestra
organizacion y estamos convencidos que la tecnologia ayudara a nuestros clientes a lograr

sus objetivos”.

Para definir la mision de nuestra empresa hemos buscado responder 7 preguntas que nos
permiten a donde queremos llegar y como es que lo lograremos, a continuacion detallamos

estas preguntas:

—

(Quiénes somos?

(,Qué hacemos?

([ Para quién lo hacemos?
( Cémo lo hacemos?
;Donde lo hacemos?

(Por qué lo hacemos?

A o

(En qué creemos?

2.4.5 Objetivos estratégicos

Los objetivos estratégicos planteados para SmartTransport son de aplicacion general para
toda la empresa, son de caracter permanente y estan establecidos en términos cuantitativos. A

continuacion detallamos los objetivos estratégicos:
1. Posicionarnos como la empresa referente en tecnologia de gestion de flotas para el sector

transporte en el Lima y Callao, gracias al desarrollo nuestros sistemas de informacion

diferenciados.
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2. Contar con personal técnico capacitado para brindar un servicio de alta calidad que genere
confianza en nuestros clientes.

3. Captar el 6% de participacion del mercado objetivo en el primer afio de operacion y
proyectar un crecimiento escalonado para los cuatro afos siguientes.

4. Alcanzar el punto de equilibrio dentro de los primeros 24 meses de operacion.

2.4.6 Estrategia del negocio

La estrategia definida para SmartTransport sera la Estrategia de Diferenciacion, teniendo
en cuenta que el servicio que brindamos es un servicio especializado, ajustable a las
necesidades de cada cliente y a su presupuesto, con un desarrollo hecho en el Pert, y un area

de soporte y post venta propio.

Basandonos en las estrategias genéricas de Michael Porter, lo que buscamos con esta
estrategia es mantener las caracteristicas de nuestro producto y sus atributos que hacen que los
clientes nos prefieran por encima de los productos de la competencia. Esto, por supuesto, no
significa que debamos perder eficiencia, por el contrario, debemos mantener la eficiencia
operativa para poder ser competitivos con un manejo de precios adecuado, que permita que los
clientes estén dispuestos a pagar por un valor adicional y por un producto con mayores

atributos.

De igual manera, segun Phillipe Kotler existen cuatro tipos de estrategias de

diferenciacion, las cuales detallamos como referencia:

e Estrategia de Producto, en donde la marca o el producto se diferencia por sus atributos
como duracion, confiabilidad o rendimiento.

e Estrategia de Personal, en la que la empresa se diferencia por las capacidades de o nivel
de especializacion de sus empleados, su nivel de capacitacion o estandarizacion de su nivel
de atencidn por ejemplo.

e Estrategia de Imagen, aqui nos referimos a la percepcion de imagen que genera el uso o
consumo de un producto en especial. No necesariamente el producto o marca tiene los
mejores atributos del mercado pero su consumo genera en el usuario un estatus

diferenciado.
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e Estrategia de Canal, en esta estrategia nos referimos a la forma como la empresa desarrolla
sus canales de distribucion y acceso al publico y a sus productos, es decir, hacen un
esfuerzo para que el acceso a sus productos sea mucho més sencillo o masivo, lo que

genera una diferencia con su competencia.

Teniendo en cuenta los tipos de estrategias de diferenciacion SmartTransport ha decidido
enfocar su estrategia de diferenciacion enfocandonos en la “estrategia de diferenciacion de
producto”, ya que los esfuerzos estan orientados a ofrecer un producto diferenciado, generando

confiabilidad y soluciones particulares a cada usuario.

2.4.7 Cadena de valor

Tomando como referencia a Michael Porter («Michael Porter «Value Chain model
framework»». Consultado el 2009.), explicaremos la cadena de valor disenada para la empresa
SmartTransport. Es importante mencionar, que la cadena de valor como herramienta de gestion
nos permite detallar como es que una empresa desarrolla sus actividades buscando la

generacion de valor hacia el cliente final, pero también para sus accionistas y colaboradores.

Figura 2.13 Cadena de valor

Administracion Corporativa
(Administracion)

Finanzas y Contabilidad

Gestion de Recursos Humanos

Actividades de Soporte

Compras e Marketing y
Importacion ventas Operaciones
(Gestion de (Estrategias de WMIHNFIEW1%
compras y promocion y capacitacion)
aduanas) publicidad)

Servicio Post
Venta
(Atencion al
cliente)

Innovacion y
Desarrollo
(Desarrollo de
Software)

Actividades Principales

Elaboracion propia, tomado de Michael Porter, La cadena de valor y la ventaja competitiva, entendiendo los

procesos de negocio (2001).
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2.4.7.1 Actividades de soporte

Toda empresa tiene actividades principales que buscan el logro de resultados y la
generacion de valor, sin embargo; estas no podrian desarrollarse sin contar con el apoyo de las
actividades de soporte, que son las que de alguna forma auxilian o soportan el desarrollo de las

actividades principales.

En la cadera de valor de Michael Porter se describen las siguientes:

e Abastecimiento
e Desarrollo tecnologico
e Recursos humanos

e Infraestructura de la empresa.

Sin embargo, es preciso explicar; que para nuestro modelo de negocio la actividad de
investigacion y desarrollo es una actividad principal, ya que somos una empresa de tecnologia
y es vital para el funcionamiento de nuestra empresa en el largo plazo que esta actividad tenga

el rango de actividad principal.

Teniendo en cuenta lo anterior, las actividades de soporte definidas en la cadena de valor de

SmartTransport son:

e Administracion corporativa, actividad que busca el correcto funcionamiento de la empresa
desde el punto de vista operacional, infraestructura y gastos administrativos de operacion.

e Finanzas y contabilidad, en nuestro modelo de negocios, esta es una actividad de soporte
ya que nuestro core business es la comercializacion de los sistemas desarrollados.

e  Gestion de recursos humanos, de igual forma que en el punto anterior, esta actividad nos

permitira conseguir el talento para el desarrollo de las actividades principales.

2.4.7.2 Actividades principales

En el modelo de cadena de valor, se busca identificar las actividades que generan la ventaja

competitiva de la empresa y las que generan valor para los clientes. Es por ello, que hemos
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definido de forma especial estas actividades para que se adecuen a la propuesta de valor que

busca ofrecer SmartTransport.

e Innovacion y desarrollo, esta actividad es la que de alguna manera se puede considerar
como la fabrica de los productos que comercializamos. Aqui es donde se desarrollan o se
actualizan los sistemas de informacion que nos permiten entregar al cliente un producto
que satisfaga sus necesidades.

e Compras e importacion, es importante para el modelo de negocio de la empresa que esta
actividad tenga rango de actividad principal, ya que lo que buscamos es reducir el capital
de trabajo y debemos buscar una reposicion Just in time, adicionalmente; la gestion
aduanera de los productos de tecnologia es bastante especializada.

e Marketing y ventas, Esta actividad es la generadora de ingresos de la empresa, de las
principales la actividad que concentra la mayor importancia para el funcionamiento de la
empresa y su subsistencia en el largo plazo. Es importante detallar que esta actividad se
divide en dos sub procesos.

o Marketing, busca generar demanda en el mercado a través de estrategia de promocion
y publicidad especifica, de acuerdo al tipo de mercado.

o Ventas, actividad que se explica por si sola, pero que reiteramos, al ser un producto
especializado, se tiene que considerar como una actividad con una especial

importancia y complicacion.

e Actividades de operaciones
El area de operaciones engloba varias actividades, dentro de ellas existen dos actividades que
son principales para nuestra compafiia.

o Instalacion, esta actividad es sumamente importante ya que es la que nos permitira
llegar a los clientes con rapidez y conveniencia en sus instalaciones con el fin de
instalar los equipos de forma correcta para tener la certeza al 100% que la informacion
serd obtenida correctamente y con la seguridad que esta sirva al gestor de la flota para
mejorar su competitividad.

o Capacitacion, esta actividad es realmente valiosa para la empresa, ya que el correcto
uso de las herramientas por parte del personal encargado de la gestion de flotas de los
clientes permitira que nuestra tecnologia pueda ser bien aprovechada.

Adicionalmente, es importante porque debemos mantener a nuestro personal
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capacitado respecto a las bondades de nuestros productos y de las ventajas que estos
ofrecen para poder transmitirlo a los prospectos de clientes con claridad y

convencimiento.

e Servicio Post venta

SmartTransport, vivira de ofrecer un servicio que es permanente en el tiempo, pero el que
sea permanente dependera Unica y exclusivamente que nuestro servicio post venta y que la
informacion que brindemos a nuestros clientes sea realmente de utilidad para ellos,
convirtiendo nuestra propuesta de valor en realidad, es por ello que esta actividad es realmente

importante para la empresa.

2.5 Conclusiones

Luego del andlisis de la informacion expuesta en este Capitulo podemos concluir lo siguiente:

1. Existe ain una gran informalidad en el sector transporte en el mercado peruano, con
muchas empresas de una sola unidad de trasporte, el mercado de estas pequefias empresas
es muy volatil y segiin estudios de mercado no consideran invertir en grandes soluciones
tecnologicas que brinden ahorros a largo plazo; lo que nos obligaria a enfocarnos en las
grandes empresas con mas de 30 unidades en Lima y Callao.

2. El Estado Peruano esta promoviendo el uso obligatorio de tecnologias de Geo
Posicionamiento por temas de seguridad vial, actualmente ya es obligatorio para los
omnibus y se prevé que en este afio 2016 sea obligatorio también para los vehiculos
automotores de transporte de carga, lo que genera una gran oportunidad de negocio en el
mercado, para brindar a las grandes empresas, no solo lo que el estado les pide, que es
basicamente el rastreo vehicular sino u sistema inteligente integrado donde se incluya
informacion del vehiculo y la informacion de los patrones de manejo del conductor.

3. Encel Perti, actualmente no se ofrece ningun sistema inteligente en tiempo real que analice
la informacion tanto del conductor y sus patrones de manejo por cada ruta asignada y los
datos de la unidad vehicular, simplemente las empresas del mercado se limitan a ofrecer
rastreo vehicular el que incluye velocidad, ubicacién en tiempo real, asignacion y

seguimiento de rutas.
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Luego del analisis del mercado y la competencia se han podido identificar las brechas que
existen en el mercado que permitiran que nuestra propuesta de valor sea apreciada por los
clientes, esto sumado al apoyo por parte del estado, nos ofrece un alto porcentaje de éxito.
Es importante resaltar los atributos diferenciadores y la propuesta de valor de nuestro
producto a los clientes, estas ventajas competitivas haran que nuestro producto pueda ser
introducido al mercado, es por ello; que la estrategia genérica esta orientada a la
diferenciacion.

La propuesta de valor de la empresa esta basada en sus servicios, es asi que las actividades
que sustentan el modelo de negocio deben estar orientadas a lograr la confianza de los

clientes a través de los resultados de ahorro y seguridad.
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CAPITULO III. Definicion del servicio/producto

En el presente capitulo, definiremos el negocio de SmartTransport, en particular
detallaremos el funcionamiento de nuestro servicio y como nuestro modelo de negocio genera
valor para los clientes pero también para los accionistas. Finalmente, el objetivo de este
capitulo es lograr que cualquier persona que tenga acceso a este documento pueda entender

con claridad cudl es nuestro modelo de negocio y el funcionamiento de nuestro producto.

Debido al desarrollo que viene presentando el Peru, particularmente en Arequipa; con el
fortalecimiento del area de ciencias de la computacion, consideramos esto una gran

oportunidad para poner en marcha este plan de negocio para el afio 2017.

3.1 Definicion del Producto

SmartTransport ofrece al mercado de transporte de carga pesada un producto que tiene 2
componentes, un dispositivo inteligente de obtencion e interpretacion de datos, esta es la parte
fisica de nuestra oferta. El complemento de este producto es el software que realiza el analisis
de la informacion obtenida y nos brinda los informes con los resultados que permitiran a los
gestores de flotas tomar las acciones necesarias con el objetivo de mejorar su eficiencia y lograr
mayor competitividad. A continuacion, explicaremos con mayor detalle el funcionamiento de

ambos componentes.

e Dispositivo inteligente de obtencion e interpretacion de datos ST17

El producto, al que hemos denominado ST17, cuenta con la més avanzada tecnologia en
recoleccion e interpretacion de datos, su instalacion es rapida y facil, conocida como “Plug
and Play”, es un dispositivo pequefio y maniobrable. EIl dispositivo solo debe ser
conectado a los puertos ODBII, J1939 y J1708 de acuerdo a la configuracion de la unidad.
En caso el vehiculo no cuente con el puerto estandar se cuenta con adaptadores para su

instalacion.

ST17 tiene un sistema de monitoreo de alta calidad que interpreta datos de la unidad de
transporte al detalle independientemente del fabricantes de camiones o de su origen

Americano, Europeo y Asiatico. ST17 cuenta con tecnologia innovadora, médulo de
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posicionamiento de alta calidad con captacion de sefial rapida y efectiva, diagnostico de
fallas de los vehiculos, informacién al detalle del consumo del combustible, interpreta la
informacion del tablero de instrumentos de la unidades y puede interpretar los mensajes

de la unidad para tener un diagnostico altamente preciso del motor.

El ST17 recibe datos de la computadora de la unidad, datos de diferentes fuentes como la
transmision, motor, tablero de instrumentos y subsistemas de las unidades. Todos estos
datos son recibidos por el dispositivo dando como resultado datos muy importantes de la

unidad y del conductor que son transmitidos a nuestros servidores en SmartTransport.

El ST17 conforma como ntcleo minimo de informacion a transmitir los datos que se
obtiene de la unidad es velocidad, transmision, revoluciones de motor, aceleracion, voltaje
de bateria, indicadores de emergencia, cinturén de seguridad, horas de uso del motor,
emision de errores del motor, identificador de la unidad, frenado brusco de modulo de

CAN bus y del modulo de localizacion se obtiene latitud, longitud, altura.

Para dimensionar de manera aproximada las tramas que envia el ST17 a la plataforma
SmartFleet, estas tramas son: trama de inicio de sesion, trama de localizacion, trama de
CAN bus, trama de cierre de sesion. Estas tramas por dispositivo y con una frecuencia de
60 segundos tiene para el CAN bus 5.9Megabytes y para la localizacion se tiene
4.9Megabytes dando como resultado un consumo de 10.8Megabytes al mes. En el anexo

29 podemos ver el detalle del calculo de las tramas.

Una vez instalado el producto, usted tendra la confianza de saber que la inversion que tuvo
en nuestro producto generard valor de manera inmediata para su empresa. El ST17 es un
dispositivo robusto, disefiado por SmartTransport y cuenta con un microcontrolador, un
modulo de modem celular y un modulo de global de posicionamiento todos de alta
sensibilidad y tecnologia, todo gobernado por un firmware desarrollado por

SmartTransport, todo ello para proveer una solucion integral de nuestro servicio.

E1 ST17, solucion tecnologica de SmartTransport, transforma la gestion de flota, ayudando

a los gestores de flota a reducir los costos de la empresa de transporte de carga.
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Software de analisis de datos Smartfleet

SmartFleet es sistema inteligente de gestion de flota desarrollado por SmartTransport el
cual, a través de algoritmos basados en inteligencia artificial simbolica-deductiva que se
basa en analisis formal y estadistico del comportamiento humano ante diferentes
problemadticas teniendo autonomia, auto regulacion y control para mejorar, estos

algoritmos analizan los datos obtenidos y enviados por el ST17.

Smartfleet permite que podamos conocer los patrones de manejo de los conductores de las
unidades de transporte, asi como la localizacion del vehiculo, el consumo de combustible,
kilometraje, paradas intempestivas, velocidad de ingreso en las curvas, desgate de frenos,
entre otros datos. Esto relacionado a los datos de funcionamiento establecidos por el
fabricante para cada unidad podremos conocer con exactitud los patrones de manejo del
conductor, los errores que comete e inclusive si es que podria estar cometiendo algun acto

indebido con los consumibles de la unidad.

Con los datos de la unidad se puede mantener actualizada la programacion de
mantenimientos de las unidades buscando reducir el impacto al medio ambiente y evitando
dafios en las unidades, lo que redunda en un ahorro de costos por reparacion en los clientes.
El sistema también cuenta con informacion como el nimero de serie del motor, datos del
odometro, uso del cinturén de seguridad, frenado brusco sobre ella, aceleracion brusca,
velocidad de la unidad, destreza sobre en timon de la unidad y destreza para el uso de la
caja de cambios. Todo ello para controlar y monitorear el cuidado de la unidad,
condiciones de funcionamiento de la unidad, patrones de manejo sobre la unidad, auditar

habitos de seguridad y riesgos al conducir.

Con Smartfleet se tiene el desempeio continuo del conductor sobre la unidad, control y
monitoreo de las politicas optimas de manejo para las unidades, la alta calidad de
informacion con que cuenta Smartfleet ayuda a los gestores de flotas con la mejora

continua de los habitos y patrones de manejo de los conductores.

Smartfleet en conjunto con ST17 ayudan al conductor de manera directa a mejorar sus
patrones de manejo alertando cuando estan fuera de las politicas, informando de la misma

manera al area de supervision de las empresas de transporte de carga para poder corregir
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las malas practicas de manejo llevando a un patrén 6ptimo de conduccion de las unidades

que llevara al ahorro de los costos de operacion de la empresas de transporte de carga.

Adicionalmente, Smartfleet y ST17 detectan y notifican los accidentes en la unidad o en
la carga al area de supervision o a los administradores de flota por medio de mensajes de
alerta en la plataforma, y enviando correos electronicos a los ejecutivos asignados y de

manera automatica reconstruira al detalle los eventos anteriores al accidente.

Smartfleet y ST17 buscan la idoneidad de la relacion conductor y maquina con un objetivo
tangible el ahorro en costo de operacion de la empresa y con diferentes objetivos

intangibles seguridad e impacto del medio ambiente.

En la Figura 3.1, podemos apreciar con mayor detalle el funcionamiento del producto en

su conjunto.

Figura 3.1  Funcionamiento del sistema inteligente de gestion de flotas
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Elaboracion propia

El volumen de datos aproximados que recibira la plataforma SmartFleet por los dispositivos

mensual para el primer afio sera en promedio mensual de 14.27 Gigabytes.

El esquema de continuidad y contingencia de la plataforma de SmartFleet se observar en la

Figura 3.2. En el anexo 30 podemos observar la inversion aproximada.
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Figura 3.2  Esquema de continuidad y contingencia

,’/' =
S e

Web IPla IP1b| S
Servers onwo g_@
Host 2
IP2b
Application
Servers
IP2a IP2c
VIP(shared IP)
Heartbeat
Database “p ap
Servers orso
IP3a 1P3b

-

Elaboracion:Propia

3.2 Definicion de negocio

SmartTransport, es una empresa comercial que ofrece al mercado el servicio denominado
como: “Sistema inteligente de gestion de flotas™ este servicio, como ya hemos explicado;
permitird a los gestores de flotas de las empresas de transporte de carga pesada tomar las
acciones necesarias para reducir sus costos operativos hasta en un 25%, analizando no solo los
rendimientos de la unidad sino también conociendo y corrigiendo los patrones de manejo de

los conductores, permitirad también incrementar la seguridad de su unidad de transporte y de su
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carga y llevar un control del mantenimiento de cada unidad lo que reduce los costos por

reparacion.

En esencia, lo que SmartTransport ofrece a sus clientes como propuesta de valor; es
“Reduccion de sus costos operativos™ a través de un sistema inteligente desarrollado por la
empresa y con el apoyo de un dispositivo electronico de alta calidad para la obtencion e
interpretacion de los datos. Este servicio genera valor para el cliente, ya que le permite generar
competitividad en un mercado con un alto porcentaje de empresas de transporte informales o
empresas de una sola unidad, donde sus costos son marginales, un mercado que puede ser de

precios bajos.

3.3 Modelo Canvas

El modelo de negocio por definicion es la forma como las empresas crean valor para sus
clientes y sus accionistas. El modelo Canvas aborda los puntos basicos en los que debe
enfocarse una empresa para lograr ese objetivo. En la Figura 3.3 encontramos el modelo

Canvas elaborado para SmartTransport.

A continuacion detallaremos los aspectos que aportan en la generacion de valor

identificados para SmartTransport segiin el Modelo Canvas.

3.3.1 Socios estratégicos

Para lograr un alto nivel de servicio y un producto de calidad requerimos contar con socios
estratégicos, a través de nuestros socios es que conseguiremos aquello con lo que no contamos

como parte de nuestro Core de negocio. Los socios estratégicos identificados son:

e Proveedores de dispositivos de obtencion de datos
e Proveedores de software que permite analisis de datos
e Agente de aduanas

e Proveedor de telecomunicaciones.
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Figura 3.3  Canvas
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3.3.2 Actividades claves

Es importante definir las actividades que aportan valor a la propuesta de negocio, es por
ello que en esta parte detallamos cuales son las actividades prioritarias y que seran las que

aporten valor a nuestra propuesta:

e Investigacion y desarrollo

e Negociacion con proveedores
e Compras e importaciones

e (Capacitacion a colaboradores
e Venta consultiva

e Instalacion y puesta en marcha

Servicio post venta.

3.3.3 Propuesta de valor

El modelo Canvas, consigna en propuesta de valor los atributos y caracteristicas que crean

valor para el segmento de ptblico objetivo seleccionado, es asi que detallamos dichos atributos:

e Tecnologia en gestion de flotas de ltima generacion
e Asesoria especializada y altamente capacitada
e Garantia en ahorro de costos operativos

e Servicio de seguimiento post venta de calidad que genere confianza.

3.3.4 Relaciones con clientes

Aqui consignaremos cuales y de qué tipo son las relaciones que mantendremos con el
mercado objetivo, si estas seran proactivas o reactivas, personalizadas o a través de sistemas
de respuesta estandar, en general aqui podemos ver que es lo que buscamos a nivel de

relaciones con nuestros clientes que aporten valor a nuestra propuesta.
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e Relacion de confianza basada en nuestra garantia de reduccion de costos operativos y en
nuestros atributos diferenciadores:
o Tecnologia en Gestion de Flota
o Asesoria Especializada

o Servicio Post venta

3.3.5 Segmentos de mercado

En esta parte definiremos los segmentos del mercado que queremos atacar con nuestra
propuesta de valor, debemos tener claro y muy bien definido para quienes estamos creando

valor.

Los segmentos de mercado definidos para SmartTransport son:

e Empresas de transporte de carga pesada con mas de 30 unidades operativas con 10 afios

de antigiiedad como maximo, registradas en Lima y Callao.

3.3.6 Recursos claves

Los recursos clave que se detallan en el modelo son aquellos que nos permiten la creacion
de valor de cara al cliente y a los accionistas. El correcto manejo y desarrollo de estos recursos
nos va a facilitar el logro de los objetivos. Los recursos clave son aquellos que se relacionan
directamente con el core business de la empresa. Los recursos clave de nuestro modelo de

negocio son:

e Fuerza de ventas altamente capacitada y motivada

e Proveedores que garanticen abastecimiento continuo
e Dispositivos de alta tecnologia y calidad

e Relacion con usuarios finales

e Base de datos.
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3.3.7 Canales de distribucion

Los canales de distribucion son la forma como haremos llegar nuestra propuesta de valor
a los clientes del segmento objetivo de mercado. Asimismo, los canales; estos canales seran
las vias a través de las que recibiremos el feedback del mercado. A través de estos canales
debemos ser capaces de trasmitir nuestra propuesta de valor a los clientes, de forma que sea

comprendida y asimilada.

e Distribucidn directa
e Plataforma Web

e Publicaciones especializadas.

3.3.8 Estructura de costos

Esta etapa del modelo considera los costos principales que permiten el funcionamiento del
proyecto. Es importante que nuestra empresa se enmarca dentro de la estructura de costos de
Valor Controlado, ya que no estamos enfocados en costos sino en la calidad del servicio que

ofrecemos.

e (Costo del producto
e (Costos Operativos

e Investigacion y desarrollo.

3.3.9 Fuentes de ingresos

Es importante mencionar que existen algunos criterios para clasificar las fuentes de ingreso

seglin su naturaleza. En nuestro caso usaremos dos criterios:
e Ingresos transaccionales generados por la venta del sistema y los equipos.

e Ingresos recurrentes, los que son generados por el servicio post venta que lleva ademas la

propuesta de valor de nuestro pan de negocio.
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3.4 Conclusiones

1. El producto de SmartTransport es un producto de tecnologia muy especializado y esta
dirigido a un mercado de nicho, altamente especializado y enfocado en la eficiencia
operativa.

2. El Servicio que brinda la empresa estd compuesto de software y hardware. La combinacion
de ambos permite a la empresa brindar un servicio orientado al logro del objetivo de
eficiencia de sus clientes.

3. Al ser un producto especializado dirigido a un segmento empresarial, es necesario el
desarrollo de una estrategia de venta consultiva acompafiada de seguimiento y
capacitacion.

4. La propuesta de valor de SmartTransport se basa la confianza que generan los resultados
obtenidos por los clientes en lo que se refiere al ahorro de costos operativos y mejora de

su competitividad.
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CAPITULO IV. Estudio de mercado

4.1 Introduccion

En este capitulo se presenta el procedimiento metodologico seguido para la investigacion

de mercado. El proceso seguido comprendio tres fases descritas a continuacion:

Fase exploratoria: se revisaron fuentes secundarias para conocer el sector de la gestion de
flotas tanto desde el lado de los clientes que son las grandes empresas de carga pesada en Lima
y también desde la perspectiva de la competencia, como también la perspectiva del estado; para
esto se realizé el andlisis de micro y macro entorno descrito en el Capitulo II - Analisis de

Entorno.

Fase cualitativa: Se elabord una lista de expertos propuesta en el Anexo 17, estas
entrevistas a profundidad se realizaron a 12 expertos seleccionados con 3 perfiles definidos:
cliente, competencia y estado. Se realizo el analisis de contenido de la informacion contenida

en las entrevistas usando la herramienta de analisis Atlas.ti.

Fase de Propuesta; el analisis permitio elaborar y disefiar un modelo de negocio propuesto para

este plan de negocio.

4.2 Objetivos del estudio

Los objetivos de investigacion determinados para el plan de negocio son los siguientes:

e  Obtener informacion primaria para determinar los factores criticos de éxito para este plan
de negocios.

e Conocer la realidad del sector transporte en el Pert y en particular en Lima y Callao, el
tamano del mercado y el potencial de crecimiento de este sector econdémico.

e Conocer las necesidades del sector en lo que se refiere a tecnologia para la gestion de flotas
de las empresas de transporte.

e Validar la necesidad y el interés de los gestores de flotas por un producto de tecnologia

diferenciado que analice los patrones de manejo de los conductores.
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4.3 Factores

En el Capitulo II, se realizo el analisis de entorno para el analisis de macro entorno se
utilizd PEST y para el analisis de micro entorno se utilizo las 5 fuerzas de Porter, este analisis
nos ayudaron a determinar de manera inicial posibles factores que influyen en el éxito del plan
de negocio para sistema inteligente de gestion de flota de vehiculos automotores de transporte

de carga pesada.

Tabla 4.1 Factores del analisis de entorno

Factores Subfactores

Manejo

Seguridad  {Ubicacion

Robo

Ahorro

Flota

Gestion  {Capacitacion
Indicadores

Conductor

Innovacion

Tecnologia {Proveedores

Sistema de Informacion
Estado

Sector Transporte
Informalidad
Transporte Carga Pesada

Transporte

Elaboracion propia

4.4 Analisis cualitativo

4.4.1 Perfiles de expertos

4.4.1.1 Perfil del entrevistado: Competencia

El experto debe pertenecer a una empresa del rubro gestion de flotas; con un cargo de nivel

superior como Gerente general o Gerente de Operaciones; la empresa debera ser usuaria de
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soluciones de tecnologia, ademas la empresa también debera tener experiencia en negocios que

soluciones tecnologicas y sus principales clientes deberan pertenecer al sector transporte.

4.4.1.2 Perfil del entrevistado: Clientes

El experto debe pertenecer a una empresa reconocida del sector de transporte de carga;
con un cargo de nivel superior como Gerente general o Gerente de Operaciones; la empresa
deberad ser usuaria de soluciones de tecnologia, ademas la empresa también debera tener

experiencia en el uso de soluciones tecnologicas.

4.4.1.3 Perfil del entrevistado: Estado

El experto debe pertenecer a alguna institucion del estado, especialmente ligada al sector
transporte; con un cargo de nivel superior; que tenga conocimiento del sector de transporte de

carga pesada y del uso de nuevas tecnologias para la gestion de flotas.

4.4.2 Brief del estudio

Plan de negocio para sistema inteligente de gestion de flotas de vehiculos automotores de

transporte de carga pesada.

La presente entrevista, es parte del estudio de mercado que vienen realizando los alumnos
de la Maestria de Administracion de Negocios de la Universidad Esan para la realizacion de su
tesis de grado. Para lo que solicitan el apoyo de expertos en el sector transporte,
telecomunicaciones y estado, de forma que puedan obtener la informacion primaria para llevar

a cabo dicho estudio.

4.4.2.1 Antecedentes

El plan de negocios propuesto, plantea que existe una oportunidad de desarrollar e
introducir un producto de con tecnologia diferenciada en el mercado de transporte de carga
pesada que permita el analisis de los patrones de manejo de los conductores, lo que permitira
a los gestores de las empresas de transporte tomar las acciones correctivas para reducir sus

costos operativos.
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La idea de negocio, surge del conocimiento de uno de los miembros del grupo sobre
productos de tecnologia y su aplicacioén en diversos sectores, asi como del conocimiento de las
necesidades del transporte, adquirido gracias al conocimiento del sector. Se ha podido observar
que el mercado de transporte del Peru es muy informal y que se requiere de tecnologias que
permitan a las grandes empresas reducir sus costos operativos para poder ser competitivas con

este algo porcentaje de informalidad.

Hoy en dia, existen muchas empresas en el mercado que brindan servicios de localizacion
y algunas de ellas estan incursionando en el servicio de medicion de algunos indicadores. Sin
embargo, la idea de negocio que plantea este proyecto es el desarrollo de un software que
permite la interpretacion y analisis de los datos de telemetria asi como de indicadores de la
unidad de transporte y a través de algoritmos internos determinar la forma o patrén de manejo

de cada conductor segun la ruta asignada.
A través de un diagrama podemos explicar graficamente el funcionamiento de nuestro sistema.

Figura 4.1  Funcionamiento del sistema inteligente de gestion de flotas
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Elaboracion propia
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4.4.2.2 Grupos de interés y segmentos de mercado

El Segmento estratégico, definido para nuestro plan de negocio son las empresas de
transporte de carga pesada de Lima y Callao. Por otro lado, los segmentos estratégicos
prioritarios son las empresas de transporte de carga pesada que tengan entre 30 y 50 vehiculos
y mas de 50 vehiculos registrados en el Ministerio de transportes y comunicaciones (MTC).
Esto nos deja como segmento no estratégico, las empresas de transporte de carga pesada con

10 a 30 vehiculos registrados en el MTC.

4.4.2.3 Muestra de expertos para entrevistas

Para esta fase exploratoria, la muestra de expertos no fue determinada de manera
probabilistica, debido que no se pretende generalizar los resultados, sino por conveniencia. Se
determinaron tres perfiles basicos entre los expertos: clientes, estado y competencia; lo que se
busco fue conseguir un gran entendimiento del tema y la vision de estos expertos acerca de la
gestion de flotas. Se identificd trece entrevistados ideales, todos los cuales aceptaron ser

entrevistados. La lista de los expertos entrevistados se detalla en la tabla 4.2.

Tabla 4.2 - Expertos entrevistados

Nombre del experto Perfil Institucién a la que pertenece Cargo

Angela Campos Cliente Cargo Transport Gerente General
Carlos A. Cabeza Competencia NAVISAF S.A.C. Gerente General
Carlos Yamanaka Competencia Movistar M2M Gerente de Operaciones
César Prieto Competencia Frotcom Pert Gerente General
Gaston Quezada Cliente GEPS.A. Gerente General

José Ferril Cliente America Logistica Gerente General

Luis Miguel Maldonado Cliente Dinet Gerente General

Pablo Riquelme Cliente EPYSA Gerente General
Rafael Méndez Cliente IPL Cargo Gerente General
Roberto Campos Cliente Cargo Transport Gerente de operaciones
Henry Zaira Estado Ministerio de Transportes y Telecomunicaciones ~ Viceministro

Victor Teran Cliente Triton Gerente de operaciones

Elaboracion propia
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4.4.2.4 Aplicacion de la entrevista

Para la realizacion de las entrevistas, usando la informacion del macro y micro entorno es
que se define la lista de expertos, se concretaron citas con cada uno de los expertos detallados,
las entrevistas que tuvieron una duracion de entre 40 y 60 minutos fueron grabadas con la

autorizacion de los entrevistados.

4.4.2.5 Procesamiento de entrevista

Los resultados de las entrevistas, preguntas con respuestas abiertas, se procesaron
utilizando el software para analisis de datos cualitativos Atlas.ti. Este software es un conjunto
de herramientas informaticas para el andlisis cualitativo de datos textuales, este analisis de

contenido es en dos niveles: textual y conceptual.

Las entrevistas se grabaron y transcribieron. La transcripcion se ingres6 al software

Atlas.ti para realizar un analisis de contenido de la informacién que las entrevistas tienen.

A nivel conceptual, se identificaron las citas o frases relevantes de las entrevistas y se
establecieron cddigos para cada una de estas frases. Los codigos sirvieron para agrupar las
citas que se referian a los mismos temas y se repetian. Luego del andlisis del software, los
codigos con mayor numero de repeticion representan los temas mas importantes mencionados

por los que son considerados como los factores criticos de éxito (FCE).

Como mencionamos antes, se uso el software Atlas.ti en su version 6.0

Se ingresaron las trece entrevistas en formato texto enriquecido al software Atlas.ti; se
obtuvieron de las entrevistas, luego de ser revisadas y analizadas, se obtuvieron 225 frases o

citas relevantes.

Se realiz6 varias lecturas a profundidad de cada una de las trece entrevistas registradas en
el software Atlas.ti para luego asignar los codigos correspondientes a las frases mas
relacionadas. Un total de 16 codigos fueron asignados a las 225 citas o frases relevantes, e

ingresados al software Atlas.ti.
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El software Atlas.ti procesa toda la informacion y se obtiene una jerarquizacion de los
codigos, los codigos con mayor nimero de repeticion representan los temas mas importantes
mencionados por los que son considerados como los factores criticos de éxito (FCE) y luego

se procede a agrupar los codigos en familias.

Tabla 4.3 - Codigos jerarquizados por el software Atlas.ti en funcion del nimero de

repeticiones presentados en las entrevistas a los expertos.

Ranking Cadigos Numero de repeticiones
1 Costos 29
2 Sistemas de informacion 28
3 Indicadores 26
4 Estado 23
5 Innovacion 19
6 Ubicacion 17
7 Conductor 16
8 Manejo 12
9 Transporte de carga pesada 12
10 Combustible 11
11 Sector transporte 11
12 Capacitacion 7
13 Informalidad 7
14 Robo 5
15 Proveedores 2
16 Flota 1

Fuente: Atlas.ti.

Elaboracion propia

Se detalla el procesamiento y analisis descritos en el Anexo 2.

4.4.2.6 Resultados

Para la determinacion de los factores criticos de éxito se uso el andlisis cualitativo o el
analisis de contenido de las entrevistas. Con este proposito se ingresaron al software de analisis

de contenido Atlas.ti las trece entrevistas realizadas a expertos.

Las 225 citas o frases que los expertos mencionaron se agruparon en 16 cédigos los que,
a su vez, se organizaron en 4 familias: seguridad, gestion, tecnologia, transporte. Estas
familias-factores se jerarquizaron en funcion del nimero de menciones de las citas o codigos

que las componian como se puede apreciar en la Tabla 4.2.
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Tabla 4.4 Factores jerarquizados por el software Atlas.ti en funcion de las familias

creadas desde los codigos ingresados usando como fuente las entrevistas a los expertos.

Familias - Factores Numero de repeticid

1 Gestion 89
2 Transporte 53
3 Tecnologia 49
4 Seguridad 34

Fuente: Atlas.ti.

Elaboracion propia

Como paso siguiente en el andlisis de contenido, con las familias y los codigos ingresados
al software Atlas.ti se elaboro el diagrama de influencias (Figura 4.1), este diagrama permite
jerarquizar los factores mas importantes en funcion del numero de repeticiones y el nimero de
relaciones de cada factor frente a otros factores, y establecer una relacion de influencia, por
impacto, por pertenencia o relacion causa-efecto entre un conjunto de variables o situaciones

en este caso los codigos ingresados en el software (Campos Arenas, 2005).
En funcion de la jerarquizacion de codigos obtenida y del diagrama de influencias se

hallaron los factores criticos de éxito (FCE) para el desarrollo del plan de negocio para la

gestion de flota inteligente para empresas de carga pesada en Lima.
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Figura 4.2. Diagrama de influencias de los factores relevantes para el desarrollo del plan

de negocio para el servicio de gestion inteligente de flotas.
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Fuente: Atlas.ti.

Elaboracion propia

4.5 Conclusiones

No se ha realizado un estudio cuantitativo para el presente plan de negocio, tal como lo
hemos indicado en las limitaciones del Capitulo 1: Introduccion. El motivo por el que no se
realizd este estudio se sustentan en dos razones fundamentales, la primera es que este es un
negocio de tipo B2B y el mercado a abordar es un mercado de s6lo 250 empresas, lo que quiere
decir; que es un mercado de nicho. La segunda razon se sustenta en que el nimero de empresas
incluidas en este estudio son referentes del mercado y en niimero de unidades, supera el 40%
del mercado total de unidades de transporte de Lima y Callao, lo que nos permite considerar

los resultados del estudio exploratorio como base para realizar este plan de negocios.

El modelo de negocio propuesto para este plan de negocio para el sistema inteligente de
gestion de flotas de vehiculos automotores de transporte de carga pesada de Lima y Callao;
esta basado en los factores clave de éxito encontrados en la investigacion de mercado
presentada en la seccion anterior como son gestion, transporte, tecnologia y seguridad en ese

orden de jerarquia.
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Este modelo de negocio es un B2B que brindara una propuesta de valor basada en la
tecnologia e innovacion, servicio diferenciado al cliente para satisfacer sus necesidades, para
dar los servicios de gestion de flota inteligente dirigido a las empresas de transporte de carga
pesada de Lima y Callao que busquen tener una gestion mas eficiente a través de la tecnologia
y que permita la reduccion de costos para asi lograr la eficiencia operativa de las grandes flotas

que estas empresas administran.
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CAPITULO V. Plan de marketing y ventas

A lo largo de este capitulo, detallaremos el plan de marketing para la empresa
SmartTransport, el que busca contribuir al logro de los objetivos de este plan de negocio. Para
la elaboracion de este plan hemos considerado los resultados obtenidos en el Capitulo IV:
Estudio de mercado. Es asi, que hemos definido inicialmente el objetivo del plan de Marketing
y sus objetivos especificos, los que delimitaran las acciones a tomar. Luego de ello hemos
planteado las estrategias de Cartera, Segmentacion, Fidelizacion y Segmentacion, para luego
elaborar la estrategia funcional utilizado el modelo de las 5P’s. Finalmente, hemos elaborado
una estrategia de ventas proyectando una demanda de cinco afios. El objetivo final de este
capitulo es detallar el plan de marketing y las acciones a tomar para posicionar el producto y

la marca de nuestra empresa en el mercado y lograr y hacer viable nuestra propuesta de negocio.
5.1 Objetivos de marketing

Los objetivos de Marketing de este plan de negocios son definidos con base en el Analisis
Estratégico de la empresa SmartTransport, a posicionar la propuesta de valor de nuestra
empresa y posicionarnos en el mercado a través de nuestros atributos diferenciadores. A
continuacion detallamos los objetivos de Marketing:

5.2 Objetivo General

Posicionar a SmartTransport como la mejor alternativa del mercado en innovacion

tecnologica de gestion de flotas para el sector transporte de carga en Lima y Callao.
5.2.1 Objetivos especificos
5.2.1.1 Objetivos cualitativos
Teniendo en cuenta que nuestra empresa estd en proceso de ingreso al mercado las

acciones deben estar orientadas a dar a conocer nuestro producto y servicio diferenciado.

Teniendo esto en cuenta, los objetivos cualitativos son:
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e Dar a conocer nuestra empresa dentro del sector transporte de carga, y posicionarla como

una empresa de tecnologia innovadora en la gestion de flotas.

e Posicionar nuestro producto como un producto innovador y flexible que influye

directamente en la reduccion de costos y el aumento de la seguridad.

5.2.1.2 Objetivos cuantitativos

Los objetivos cuantitativos del plan de marketing para nuestra empresa, estan basados en
la estrategia de ingreso al mercado y en el logro de una participacion de mercado minima que
permita el sustento para la puesta en marcha y funcionamiento de la compaiia, enfocandonos

en la rentabilidad y el crecimiento de la venta.

e Obtener una participacion de mercado del 6%, durante el ler afio de operaciones en los
segmentos de empresas con mas de 30 unidades registradas en Lima y Callao. Es
importante mencionar, que los valores de participacion son el nimero de unidades

registradas en el Ministerio de Transportes y Comunicaciones.

e Conseguir un 10% de participacion durante el primer afio del total de unidades de

transporte de carga que ingresan al mercado de Lima y Callao.

5.3 Estrategia de cartera

5.3.1 Priorizacion de mercado

Como primera etapa del plan de negocios SmartTransport centrara sus operaciones en
Lima y Callao, tal como se ha determinado en el Capitulo II: Analisis del entorno, estas
regiones concentran la mayor parte de empresas de transporte de carga pesada con mas de 30
unidades registradas en el Ministerio de Transportes y Comunicaciones en todo el pais y son
los mayores usuarias de los servicios de Geo posicionamiento y telemetria, como se puede

observar en las entrevistas de Anexo 19.
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5.3.2 Priorizacion de productos

SmartTransport es una empresa de tecnologia y basa su oferta en un servicio en particular,

el Sistema Inteligente de Gestion de Flotas y Geo Posicionamiento. Este servicio engloba

diferentes sub servicios como son:

Geo Posicionamiento

e Indicadores de rendimiento

e Indicadores de Seguridad

e Patrones de manejo del conductor

e Sistema Inteligente de gestion de flotas

5.4 Estrategia de segmentacion

Aqui explicaremos cual serd la estrategia que utilizaremos, para segmentar nuestro

mercado, partiendo de la premisa que este proceso presupone una identificacion clara de los

conjuntos de clientes potenciales que tienen o pueden tener una percepcion similar del valor

del producto.

Figura 5.1  Numero de unidades y participacion total, segiin segmento del tamafio de fota

periodo 2012 — 2014
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Elaboracion propia

73



En el Figura 5.1 podemos observar como estd compuesto el mercado a nivel de empresas
transporte de carga tomando como base del analisis la cantidad de unidades registradas en el
Ministerio de Transportes y Comunicaciones. Se puede apreciar que el Pert es un mercado
donde existe una gran cantidad de empresas de transporte, pero también es un mercado donde
estas empresas son pequefias empresas compuestas en un alto porcentaje por una sola unidad
de trasporte, es por ello, y tal como explicamos en el capitulo III “Investigacion de mercados”,
nuestro cliente objetivo son las empresas mas formales con mas de 30 unidades registradas y

las que representan el 1% de empresas de transporte de carga pesada del pais.

Esto podria parecer un mercado un poco acotado para un proyecto de inversion, pero hay
que resaltar que en numero de unidades estos segmentos de mercado representan el 23% de
unidades registradas en el sistema del Ministerio de Transportes y Comunicaciones, tal como
podemos observar en la Figura 5.2. En este grafico se ha dividido la participacion de cada
segmento tomando como base del analisis el nimero de unidades por segmento de mercado.

**Grafico de CIDATT el que le sigue al anterior Rosado.

Figura 5.2  Numero de unidades y participacion vehicular segin segmento del tamafo de

flota periodo 2012 — 2014
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Fuente: Informe sobre el desarrollo del transporte terrestre de carga de &mbito nacional (CIDATT —2015)

Elaboracion propia
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Figura 5.3  Edad promedio de camiones, tracto camiones, remolques y semirremolques,

segln segmento del tamafio flota periodo 2012 — 2014
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Fuente: Informe sobre el desarrollo del transporte terrestre de carga de &mbito nacional (CIDATT — 2015)

Elaboracion propia

El CIDATT nos proporciona informacion registrada en el ministerio de Transportes y
Comunicaciones, en el cuadro Figura 5.3, podemos apreciar la cantidad de vehiculos que se
registran por empresa de transporte de carga. Como comentamos previamente, el mercado
seleccionado puede parecer un poco acotado, pero en el grafico se puede observar que el 15%
de unidades de transporte registradas en el pais esta en las empresas que cuentan con mas de
30 unidades, aproximadamente 15,000 unidades de transporte que nos ofrecen un amplio

mercado por desarrollar.
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Figura 5.4  Numero de camiones y participacion total de camiones, segiin segmento del
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Fuente: Informe sobre el desarrollo del transporte terrestre de carga de &mbito nacional (CIDATT —2015)

Elaboracion: Propia.

Adicionalmente, hemos incluido en nuestro andlisis la antigiiedad de las unidades de

transporte y tal como podemos observar en el Figura 5.5, proporcionado por el CIDATT, las

antigiiedades son bastante variables, pero las empresas con mas de 30 unidades registradas

cuentan con unidades con un promedio méximo de 7 afos de antigliedad.
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Figura 5.5  Edad promedio de camiones, segun segmento del tamafio flota

Periodo — 2012 — 2014
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Fuente: Informe sobre el desarrollo del transporte terrestre de carga de &mbito nacional (CIDATT —2015)

Elaboracion: Propia.

Habiendo realizado el anélisis de la informacion antes presentada, podemos determinar
que existen cinco segmentos diferentes en el mercado de transporte de carga a nivel nacional.
Nuestra empresa se enfocard basicamente en 2 segmentos, a continuacion detallaremos la

clasificacion de cada segmento segiin su importancia.

Segln el autor Sainz de Vicuia en el afio 2011 indica que deben considerarse 3 segmentos
dentro del plan de marketing, el segmento estratégico, los segmentos estratégicos prioritarios

y los segmentos no estratégicos.

El Segmento estratégico definido para SmartTransport son las empresas de transporte de
carga pesada de Lima y Callao. Por otro lado, los segmentos estratégicos prioritarios son las
empresas de transporte de carga pesada que tengan entre 30 y 50 vehiculos y mas de 50
vehiculos registrados en el Ministerio de transportes y comunicaciones (MTC). Esto nos deja
como segmento no estratégico, las empresas de transporte de carga pesada con 10 a 30

vehiculos registrados en el MTC.

Existen tres estrategias de segmentacion que podemos explotar, las que a continuacion

detallemos:
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A. Estrategia diferenciada: en esta estrategia la empresa dirige su producto u oferta de valor
a cada tipo de cliente o segmento de mercado con una estrategia de posicionamiento

diferente, de acuerdo a las caracteristicas de cada uno.

B. Estrategia indiferenciada: en la que la empresa se dirige de la misma forma a todos los
segmentos de mercado, es decir; con un mismo mensaje y posicionamiento, sin tener en

cuenta los criterios de diferenciacion de cada tipo de cliente.

C. Estrategia concentrada: En esta estrategia la empresa enfoca sus esfuerzos en
determinados grupos o segmentos de mercado, adaptando su producto o su

posicionamiento para el logro de los objetivos.

Con base en este analisis la estrategia a utilizar sera la de “Segmentacion Concentrada”,
en la que adaptaremos nuestra oferta de valor y producto a los segmentos estratégicos de
mercado seleccionados. En este caso en particular, usaremos la misma estrategia para ambos

segmentos de mercado.

5.5 Estrategia de posicionamiento

La estrategia de posicionamiento esta basada en el logro del objetivo general del plan de
Marketing: “Posicionar a SmartTransport como la mejor alternativa del mercado en innovacion
tecnologica de gestion de flotas para el sector transporte de carga en Lima y Callao”, lo que
significa tener un alto indice de recordacion por parte de los gestores de flota o gerente de

logistica de las empresas de transporte.

Los factores mas importantes sobre los que basa la estrategia de posicionamiento son:

a. Diferenciacion; el producto de SmartTransport monitorea los patrones de manejo de los
conductores brindando a los gestores de flota la informacion que los ayude a reducir sus
costos y aumentar la seguridad de sus unidades y de su carga.

b. Otro atributo importante es la flexibilidad del producto para adecuarse a la necesidad del

cliente y a precio de mercado.
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5.5.1 Lamarca

La creacion de la marca es muy importante para contribuir en la recordacion de la empresa
y los productos que comercializa. Es asi que el desarrollar una buena marca que asocie los
criterios que se relacionan con los atributos diferenciadores del producto contribuira a generar

el posicionamiento de la empresa en los gestores de flota.

Es asi que hemos definido como marca para nuestro producto el nombre de
“SmartTransport”, el cual es la asociaciéon de dos palabras, Smart (Inteligente) y Transport
(Transporte). Ambas palabras en inglés, pero de facil recordacion. La palabra Smart hoy en
dia es de uso muy comun gracias a los Smartphones, es por ello que el nombre sera de muy

facil recordacion.
A continuacién podremos apreciar el logotipo de nuestra marca, como podemos ver, esta
compuesto por el nombre de la empresa sobre la figura de un vehiculo de carga pesada que

representa a los clientes con un slogan que representa la propuesta de valor de SmartTranspot.

Figura 5.6  Logotipo

SMort
Jrensoore,

Informacion convertida en ahorro

Elaboracion: Propia.

Para contribuir con el posicionamiento de la marca en el mercado, hemos tenido en cuenta
que la empresa tiene que enfocarse en tres niveles de posicionamiento, para los cuales hemos
desarrollado slogans y valores de apoyo que acompaiien a la marca del producto en las acciones

de comunicacion:
La estrategia de posicionamiento de la marca SmartTransport en el mercado, estara basada

en el producto y el servicio respecto al de la competencia, buscando que sea identificada como

una empresa referente en innovacion tecnoldgica y en soluciones para el transporte. Hemos
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definido una frase bastante sencilla pero que resume lo que buscamos en este punto:

’

“SmartTransport informacion convertida en ahorro”.

A nivel de producto, debemos enfocarnos en las ventajas competitivas que tienen nuestro
producto y el hecho que brindamos un servicio Unico en el mercado peruano, asi como a los
beneficios que ofrece en la reduccion de costos operativos de las empresas de transporte de
carga a las que atendemos. En tal sentido, hemos desarrollado algunas frases que contribuyen

a posicionar el producto resaltando su diferenciacion:

SmartTransport: Seguridad y ahorro garantizado

SmartTransport: Su Inversion bajo control

SmartTransport: La ruta ideal para cada tipo de manejo

SmartTransport: Informacion convertida en ahorro.

Finalmente, nuestro posicionamiento debe tener un valor clave que nos identifique con el
cliente y que genere una relacion de largo plazo basados en resultados y en el cumplimiento de
la oferta de valor, este valor sera la “Confianza”. La definicion de este valor como eje de
nuestro posicionamiento ante el cliente significa confianza en que nuestro producto y el
servicio que brindamos permitiran a los clientes incrementar su eficiencia, reduciendo sus
costos operativos y brindandoles la posibilidad de ser mas competitivos en un duro mercado

con mucha informalidad.
5.6 Estrategia de fidelizacion

Si bien SmartTransport es una empresa nueva en el mercado y esta en la busqueda de
nuevos clientes, hemos desarrollado también una estrategia que busca lograr dos objetivos

fundamentales:

e  Mantener clientes actuales

e Recuperar clientes antiguos.

Tomando como referencia a Philip Kottler; en su libro: Direccion de Marketing, utilizaremos

la estrategia de Marketing relacional, la cual detallamos a continuacion:
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5.6.1 Marketing relacional

Como su nombre lo indica, esta parte de la estrategia busca generar lazos de confianza
entre el cliente y la empresa. Para conseguir este objetivo hemos elaborado un plan de accion,

el cual detallamos a continuacion:

e Actualizacion permanente de la base de datos de clientes, esto nos permitird estar al
pendiente de fechas importantes de la compaiiia de las personas claves en la empresa del
cliente, asi como estar al tanto de cambios que pudiese haber en el personal como
promociones, cambios o renovacion de personal. Con esta accion, podremos estar siempre
al tanto de lo que ocurre al interior de la estructura del cliente y poder ofrecerles

capacitaciones, demostraciones, visitas técnicas, etc.

e Implementar nuestra area de atencién al cliente, esta, si bien es una accion que
necesariamente tenemos que implementar ya que nuestro sistema de monitoreo nos obliga
a ello, la idea en este punto es destinar a una persona que tenga entre sus labores el
contactar de forma periddica a nuestros clientes, a los responsables de logistica y a los jefe
de flota para consultarles si es que tienen alguna necesidad en particular, si requieren
alguna visita técnica o alguna otra cosa. Lo que buscamos es tener una atencion al cliente
proactiva y no receptiva, esto es muy valorado por el segmento de mercado al que
atenderemos, ya que por ser empresas con gran poder de compra siempre esperan una

diferenciacion en el servicio.

e Por ultimo, es importante que tengamos reuniones periodicas con los clientes, para poder
evaluar el desempefio del producto y de nuestro servicio. Estas reuniones seran a nivel de
gerentes de compras, logistica y jefe de flota y por nuestra parte a nivel de gerencia
comercial y ejecutivo de cuenta. Esto nos va a permitir una retroalimentacién que nos va
a ayudar a corregir y mejorar nuestro sistema de forma integral. Por experiencia, que ya
hemos adquirido en el mercado de transporte a través de los anos, este tipo de clientes
tienen un alto aprecio por servicios que de forma proactiva se comuniquen con ellos para

poder brindarles un buen servicio y ver de qué manera se puede mejorar de forma continua,
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de hecho muchos proveedores de este sector han sufrido las consecuencias de tener este

tipo de servicios y han perdido cuentas importantes.

5.7 Estrategia funcional

La mezcla de marketing se ha centrado por mucho tiempo en el analisis de cuatro factores
principales, conocidos como las 4P’s que involucran producto, precio, plaza y promocion. A
través del andlisis de estos cuatro factores, se establecen las acciones concretas que debemos
realizar como empresa para lograr los objetivos trazados al inicio de este capitulo, sin embargo,
tenemos que darle un nuevo enfoque a esta vision. No podemos dejar de tener en cuenta, el
papel protagénico que juegan hoy en dia el internet y las redes sociales en la estrategia de

marketing y comunicaciones de una empresa.

Como sabemos, existen algunas variaciones que se ha hecho a la teoria de las 4P’s sin
embargo par este estudio consideraremos basicamente la adicion de la quinta P a la que
denominaremos “Partners”, como lo sefnala James Heskett en su articulo “Whats driving the
new marketing”, haciendo mencion a los clientes que son lo que contribuyen en la definicion

de valor y a los colaboradores de las empresas; que son los que ayudan a crear valor.

En la Figura 5.7, podemos apreciar el concepto de las 5P’s del marketing con la inclusion de

la variable Partners dentro del grafico.

Figura 5.7  5P’s del marketing

Partners

Promotion Product

Elaboracion: Propia.
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5.7.1 KEstrategia de producto

Nuestro plan de negocio, se sustenta en la propuesta de valor de nuestro servicio
diferenciado, el cual brinda informacion sobre los patrones de manejo del conductor y los
rendimientos de la unidad de transporte en tiempo real a través de una pagina web, la cual
puede ser consultada desde cualquier dispositivo movil o computadoras de escritorio. Lo que
permitira a los gestores de flota reducir sus costos operativos, mejorar su competitividad e

incrementar la seguridad de sus unidades y su carga.

Como ya hemos explicado en el Capitulo III: Definicion del negocio el producto de
SmartTransport tiene dos componentes, un componente tangible que es el dispositivo de
recoleccion de datos y telemetria. Este dispositivo permite la geolocalizacion de la unidad y la
transmision de datos en tiempo real a través la linea telefonica existente, pero también permite
el almacenamiento de una gran cantidad de datos que seran transmitidos a la base una vez
recuperada la sefial telefonica, esto solo en el caso se haya perdido la sefial por disponibilidad

de redes o por la agreste geografia de nuestro pais.

En el punto de 5.3.2 Priorizacion de productos el producto de SmartTransport tiene
diferentes niveles de atencion de acuerdo a la necesidad y el presupuesto de cada cliente, sin
embargo, la estrategia sera ofrecer a nuestros clientes el producto top de la empresa, es decir,
el que retine todos los servicios de informacion, de forma que el cliente pueda gestionar su flota
de forma correcta y obtener los resultados en ahorro de costos que le den competitividad a su

negocio.

Este producto no es susceptible a la estacionalidad, por lo que no se consideran campafias
importantes a lo largo del afio, mas alla de la campafia de introduccion al mercado. Lo que si
podemos considerar son campafias por volumen o cero costo de producto, pero esto es algo que

discutiremos en la estrategia de precios.

La calidad del producto es un aspecto muy importante, ya que si el equipo falla se pierde
la posibilidad de obtener informacidon en tiempo real y poder realizar la gestion de forma
adecuada, es por ello que la eleccion del proveedor del equipo de recoleccion de datos y geo
posicionamiento ha sido parte importante del proceso. Dentro de la negociacion se esta

considerando el proceso de inspeccion de una empresa certificadora como bureau Veritas o
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SGS y se ha negociado la emision de notas de crédito para reponer los equipos que presenten
cualquier falla. Eso nos permitird dar a nuestros clientes la garantia de cambio inmediato con

producto de nuestro stock sin afectar nuestro costo operativo.

5.7.2 Estrategia de precios

Para una correcta definicion de precios de nuestro servicio debemos considerar los costos
de ambos componentes de nuestro sistema, el dispositivo fisico de recoleccion de datos y geo
posicionamiento y el software que permite el analisis y procesamiento de la informacion

obtenida.

Siendo asi, debemos considerar los costos directos de la adquisicion, importacion y
nacionalizacion de los equipos. Por el lado del software, debemos considerar los costos

directos del servicio, Chip con linea de datos, desarrollo, mantenimiento del servicio.

La estrategia de precios para SmartTransport serd ofrecer el servicio a un precio que no

supere el 25% del precio los productos sustitutos que existen en el mercado.

La estrategia de precios tendra dos objetivos fundamentales: Lograr una participacion de
mercado minima que permita la sostenibilidad del negocio. Para ello, consideramos un
escenario conservador alrededor del 6% del mercado objetivo y en un escenario optimista que
supere el 8% de participacion de mercado. Como podemos observar en el Capitulo IX: Plan

financiero, ambos valores son solo para el primer afo de operacion.
El segundo objetivo es lograr que la mayor parte de los clientes de SmartTransport
adquieran el servicio completo, es decir el servicio que incluye no solo el geo posicionamiento,

sino todo el servicio de telemetria e informacion.

Las acciones a seguir para la implementacion de la estrategia y el logro de los objetivos

son las siguientes:

e Oftrecer planes de permanencia para diluir el costo de los equipos dentro del precio del

servicio mensual.
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e Elaborar una promocion de ingreso al mercado, a que puede tener un componente de

volumen de unidades o meses de prueba gratuitos.

5.7.3 Estrategia de promocion

La estrategia de promocion de SmartTransport es comunicar los atributos diferenciadores
del servicio y los beneficios que este ofrece a sus clientes. Es por ello, que esta estrategia tiene
como objetivos fundamentales dar a conocer la marca en el mercado del transporte de carga
pesada y posicionarla como una solucion Innovadora para dicho mercado, para ello tenemos

que tomar las siguientes acciones:

e  Generar expectativa alrededor del producto y la marca SmartTransport:

o Realizar publicaciones en revistas especializadas y diarios como Gestion y el
comercio de forma periddica 3 meses antes de la fecha prevista para la salida en vivo
del sistema y la llegada de los equipos al Peru.

o Realizar un evento de lanzamiento del producto y la marca dirigida a los Gerentes
generales, gerentes de logistica y jefes de flota de las grandes empresas de transporte

de carga pesada con mas de 30 unidades en Lima y Callao.

e Exponer y presentar nuestro producto y marca en eventos dirigidos a los profesionales del
sector:
o Participacion en ferias especializadas de transporte y logistica asi como de mineria.
o Realizar charlas y promociones en las asociaciones de transportistas como ANATEC

y el Ministerio de Transportes y Comunicaciones.

e Mantener el contacto con nuestros clientes asi como mantenerlos informados de lo que
vine ocurriendo el sector y las mejoras con las que cuenta nuestro producto asi como
nuevos productos que pudiéramos desarrollar.

o Publicidad dirigida a través de un sistema de Mailing.
o Publicar reportajes en revistas especializadas y diarios como el comercio y gestion.
o Se mantendrd un plan de visita y mantenimiento con entrega de merchandising

publicitario y encuestas de satisfaccion.
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Debemos considerar que la empresa adquirira una base de datos para poder acceder a los
contactos de las empresas de transporte de carga pesada de forma mas eficiente, ya que este es
un sector bastante cerrado y el costo de esta base de datos se ha considerado como gasto de

inversion inicial.

Adicionalmente, todos los gastos concernientes a la generacion de expectativa previa a la
salida en vivo del sistema estan sustentados en la cotizacion Anexos 6, 7, 8 y 10, y han sido
considerados también como inversion inicial y no como gastos de marketing en el flujo. Esto

se puede apreciar en el Capitulo VIII: Plan financiero.

5.7.4 Estrategia de plaza (distribucion y ventas)

La estrategia de Distribucién y ventas estd muy ligada a los objetivos especificos
cuantitativos de este capitulo, ya que esta orientado a lograr una participacion de mercado que
permita la viabilidad del proyecto asi como una alta participacion del mercado de las nuevas

unidades que se registran anualmente en el sistema del MTC.

El servicio que estamos lanzando al mercado es muy especializado y estd dirigido a un
sector econdémico a su vez muy especializado y experto, respecto de los productos que
adquieren para sus operaciones. Es por ello, que la estrategia e distribucion y ventas de

SmartTransport se divide de la siguiente manera:

a. Venta y distribucion directa a través de la fuerza de venta y equipo técnico propio de
SmartTransport.
b. Venta y distribucion a través de empresas representantes de las marcas de camiones del

Pert, como Divemotor, Tracto Camiones USA, Motored, etc.

Al igual que la estrategia de precios el principal objetivo de estas estrategias es lograr la
mayor participacion del segmento estratégico prioritario. Como ya hemos mencionado, en un
escenario conservador, esperamos lograr una participacion del 6% del mercado objetivo en
numero de unidades durante el primer afo. En los objetivos cuantitativos de este Capitulo,
estamos asumiendo una participacion del 10% de las unidades nuevas que son registradas en

el sistema del MTC.
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Durante la investigacion de mercados hemos captado el interés de las empresas a las que
hemos entrevistado, estas empresas son: Cargo Transport, Triton Transport, America logistica,
Dinet, Gepsa Transportes. Estas empresas cuentan con un total de 480 unidades de transporte
aproximadamente lo que representa un 2.2% de mercado Teniendo en cuenta que el promedio
de vehiculos en el segmento de empresas seleccionado es de 120 unidades por empresa,
tenemos que captar 7 clientes adicionales en lo que resta del ler afio para obtener el 4% de
mercado restante para lograr el objetivo del primer afio, como hito importante para lograr el

punto de equilibrio durante el segundo afio.

Para el mercado de unidades nuevas es informacion obtenida de la empresa Divemotor que
ya ha contado con un sistema de venta similar y su porcentaje de conversion era el 10% de las

unidades colocadas en el mercado.

A continuacion detallaremos el proceso de venta, el cual es conocido como Venta
consultiva, por ser una venta de un producto de tecnologia, el cual puede ser adecuado a las

necesidades del cliente y el que esta dirigido a un sector altamente especializado.

—

Prospeccion del mercado

Clasificacion de los prospectos por importancia y representacion
Primer contacto para lograr la primera visita

Visita y presentacion del producto

Negociacion de precios y condiciones

Cierre de ventas

Cronograma de actividades

Instalacion del dispositivo

o ® N 0N kWD

Capacitacion sobre el sistema

—
=]

. Periodo de prueba del sistema

—
—

. Post venta

5.7.5 KEstrategia de partners (clientes y colaboradores)

Internet esta cambiando drasticamente la forma de hacer negocios en el mundo, es asi que
hoy en dia; las empresas estan obligadas a mirar a las personas como parte de sus

organizaciones, tanto a los colaboradores como a los clientes. Como indica James Heskett
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(2002), “los clientes ayudan a definir valor en la empresa y los colaboradores a crearlo”, pero

en esencia ambos son importantes.

En la actualidad, los consumidores no solo buscamos los productos que consumimos sino
que también tenemos la capacidad de personalizarlos, interactuando con las empresas
fabricantes y finalmente recomendando no solo los productos sino las experiencias que les

genero la interaccion con la marca y con el producto.

Es por ello, que implementaremos una estrategia de partners enfocada en lograr una
interaccion con los clientes y con el mercado en general que nos permita conseguir informacion

para poder implementar nuestro proceso de mejora continua.

Algunas acciones a tomar en cuenta para esta estrategia son las siguientes:

e (Crear un fan page en Facebook, con el fin de poder interactuar con los clientes y recibir
informacion de primera mano en tiempo real.
e (Crear una pagina web interactiva, con muchos videos y que atrape a atencion del publico

que ingrese a ella.

La creacion del “fan page” no tiene costo alguno y evaluaremos realizar acciones de

marketing dentro de esta plataforma recién en el segundo semestre del afio.

El costo de la creacion de la pagina web estd sustentado en el Anexo 24 y se esta
considerando como costo de inversion ya que es parte del software con el que funcionara el

sistema y a través del cual los clientes podran ingresar a revisar su informacion.
5.8 Seguimiento y control del plan de marketing

La elaboracion de todo plan supone la posibilidad que los supuestos utilizados cambien
sin previo aviso, tanto de manera favorable como desfavorable, por lo que es necesario realizar

un seguimiento periddicamente para poder analizar cada cambio y como es que este afecta a

nuestros resultados.
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De ser necesario, tendremos que cambiar los objetivos trazados o cambiar las estrategias

para lograr los objetivos iniciales, pero es claro que lo tnico que es constante en el tiempo es

el cambio y debemos estar preparados para poder afrontarlo.

Tal como indica el autor Sainz de Vicufia en el afio 2010, es necesario revisar como afectan

los cambios en los supuestos iniciales y redefinir las estrategias para poder lograr los objetivos.

Es por ello, que con el fin de poder llevar un control adecuado y reducir la subjetividad en

el analisis, vamos a detallar una seria de indicadores que nos permitiran llevar el control de la

evolucion de nuestro plan en el tiempo.

En la Tabla 5.1 detallamos los indicadores seleccionados, los que se han centrado en los

siguientes criterios: Ventas, fidelizacion, promocion y publicidad y precio:

Tabla 5.1 Indicadores de gestion de marketing

PARAMETROS INDICADORES FORMULAS
Particpacion de mercado Numero de unidades captadas / Total de unidades del mercado
Numero de clientes nuevos por
Ventas trimestre Numero de clientes con contrato cerrado en 90 dias
Participacion de venta por cliente Venta por cliente / Total de ventas
Frecuencia de visitas por cliente Total de visitas / Total de clientes
Promedio de costo de marketing por
cliente Costo total de marketing / Total de clientes
. Promedio de costo de marketing

Marketing ) . . .
unidad instalada Costo total de marketing / Total de unidades
Particcipacion del gasto de marketing
del total de ventas Inversion total en marketing / Total de ventas

e Tasa de retencion de clientes Renovacion de contratos / Total de clientes

Fidelizacion - - — -

Tasa de satisfaccion Encuentas con resultado positivo / clientes encuestados

Elaboracion: Propia

A continuacion detallamos la estructura de costos del plan de Marketing y Ventas:
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Tabla 5.2 Estructura de costos del plan de Marketing y Ventas

2017

Area de Ventas S/
Gerente Comercial 112.500
Asistente Comercial 27.000
Ejecutivo de cuentas 45.000
Promotor 30.000
Gastos de Ventas 214.500
Gastos del Area
Movilidad y Viaticos 30.000
Uniforme de Asesores de Ventas 30.000
Otros Gastos del Area de Ventas 21.450

81.450
Total de Gastos de Ventas 295.950
Area de Marketing
Analista Marketing 37.500
Gastos por estrategia de marca Smart Transport 54.000
Gastos revistas especializadas 56.000
Gastos en Redes Sociales 96.000
Gastos de Area de Marketing 243.500

Elaboracion: Propia

5.9 Conclusiones

Los objetivos del plan de marketing y ventas con muy claros y puntuales, por lo que las
estrategias disefiadas para la puesta en marcha del plan de negocio estan orientadas a transmitir
la propuesta de valor explicada durante el desarrollo de esta tesis. A continuacion detallamos

las conclusiones de este capitulo:

1. El plan de marketing disefiado para la puesta en marcha de la empresa ha establecido
objetivos de participacion de ventas muy especificos, tomando un escenario conservador,
lo que determina el tamafio del equipo comercial y los recursos de marketing a utilizar.

2. El mercado ha sido segmentado tomando en cuenta el numero de unidades de transporte
por cada empresa, asi como el afio de antigiiedad y la ubicacion, dando como resultado un
mercado bien definido y con caracteristicas y necesidades homogéneas.

3. La estrategia de producto es la base sobre la que se construye la propuesta de valor de
nuestra empresa, teniendo en cuenta la gran diferenciacion que existe entre nuestro

servicio y los que ofrecen los competidores actualmente.
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La estrategia de precios definida contribuira a la penetracion del producto en el mercado,
tenemos que hacer una buena campana de comunicacion para que el mercado objetivo
entienda que si bien el diferencial de precio por nuestro producto respecto al de la
competencia es muy bajo para los beneficios que se obtienen.

Se ha considerado la penetracion de las redes sociales y el internet dentro de nuestra
estrategia de marketing, teniendo en cuenta que actualmente las el publico puede definir
algunas caracteristicas del producto e influenciar al mercado, por lo que la estrategia
apunta a tener una interaccion directa y una retroalimentacion para poder tomar acciones
concretas.

Para saber que vamos por el camino correcto necesitamos medir los resultados de las
acciones que vamos concretando, es por ello; que es necesario tener un plan de control e
indicadores claros para revisar cual es el resultado de la gestion de marketing, es asi que
se han definido los KPI clave para realizar el seguimiento de la gestion y poder tomar las

acciones que corrijan el rumbo.
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CAPITULO VI.  Plan operativo

En este capitulo, trataremos y definiremos de qué manera la empresa SmartTransport
S.A.C. se encargara de brindar el servicio de gestion de flotas inteligente a través de soluciones
tecnologicas para las grandes empresas de carga pesada en Lima; para la elaboracion de este
Capitulo; hemos tomado en cuenta los resultados del Capitulo IV: Estudio de mercado y los
objetivos del Capitulo V: Plan de marketing y ventas, el presente capitulo definiremos la
estrategia, las politicas de operacion, la ubicacion de la empresa, las compras, la gestion de
inventarios y almacenes, la gestion de la calidad para lograr la mayor diferenciacion posible en

el Mercado.

Basicamente la operacion en la empresa; tal y como estd descrito en el Capitulo IV: Plan
Estratégico, incluird la operaciones de ingenieria, la logistica que incluye las compras,
recepcion, inventario y despacho de equipamiento; ademas estan incluidas las areas de servicio
de postventa, el area de investigacion; el correcto engranaje de estas areas lograra la
diferenciacion buscada para el servicio a brindar para esto se contara con un total de doce

personas que compran las areas nombradas.

El servicio que la empresa SmartTransport S.A.C. brindara; consiste en dar un servicio
inteligente de gestion de flotas en tiempo real, via web, que permita registrar y analizar
diferentes indicadores de la conduccion de las unidades automotoras como los son la ubicacion,
las distancias recorridas, la velocidad, estos indicadores son obtenidos a través de los sistemas
de geo posicionamiento global; pero ademads, indicadores de conduccion de la unidad
automotora como lo son las revoluciones del motor, monitoreo del acelerador, del freno, de la
caja de cambios, volumen de combustible entre otros; usando dispositivos que interactiie con
el vehiculo automotor, registrando la informacion e indicadores mencionados para ser
transmitidos usando la red de datos celular hacia el data center donde estaran nuestros
servidores, donde se realizar el analisis en tiempo real de la informacion para brindarsela al
cliente de manera grafica y sencilla, con conclusiones e informacion que beneficien la toma de

decisiones
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6.1

Objetivos

Para este plan de negocios, se han determinado los siguientes objetivos operacionales:

6.2

Lograr el desarrollo del software de gestion inteligente de flotas en un tiempo de cuatro
meses; alcanzando la puesta en marcha a los cinco meses de iniciada la empresa; para esto
se requiere la participacion del area de Innovacion y Desarrollo e ingenieria.

Tener el hardware disponible en el mercado a un precio muy competitivo, y que cumpla
las especificaciones técnicas requeridas por el area de innovacion y desarrollo, para poder
cumplir el primero objetivo. Para este objetivo, es importante la participacion del area de
Ingenieria y sobre todo el area de compras para la eleccion del mejor proveedor.
Conseguir un equilibrio en la relacion entre las compras y las ventas, y; por tanto, mejorar
la rentabilidad, reduciendo los costos asociados al inventario en almacén; objetivo a cargo
del area de Logistica, compras.

Optimizar los tiempos de soporte e instalacion, y aumentar el nimero de altas de servicios
exitosas.

Recibir semanalmente los reportes de las areas de atencion al cliente y Quality Assurance;
para tratar cada caso de la manera mas efectiva y buscando una solucion satisfactoria hacia

el cliente.

Estrategia de operaciones

La estrategia de operaciones para la empresa SmartTransport S.A.C. es desarrollar la

ventaja competitiva a través de un diferenciador, este es ser la empresa que brinde la unica

solucion personalizable en el mercado, la Unica solucion que brinda el andlisis de la

informacion y que califica los parametros de conduccion de cada chofer, para poder optimizar

el uso de la herramienta de trabajo, que es el tracto camion; esta ventaja competitiva hace la

diferencia con la competencia actual en el mercado peruano. Esta diferenciacion depende

basicamente del servicio ofrecido, tanto el software como el hardware; por tanto es parte clave

para la empresa en area de innovacion y desarrollo; que debera desarrollar la aplicacion que

cubra las necesidades de todos los clientes; que sean aplicables a Pert y la legislacion vigente

y que pueda ser modificado para en el futuro cubrir otros paises. También dependera en gran

medida del area de quality assurance que garantizara la calidad del servicio y de la atencion al

cliente, los resultados de la estrategia seran medidos a través de encuestas a los clientes finales.
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Para esto, seguiremos el modelo propuesto lineas abajo en el cuadro; teniendo en cuenta
los capitulos anteriores de este plan de negocio donde detallamos el marco y micro entorno, el
plan estratégico para asi poder obtener detalladamente la estrategia de operaciones por

diferenciacion planteada.

Figura 6.1  Modelo de estrategia de operaciones para SmartTransport

Plan estratégico +

Competencia

PEST: PORTER:

Macro entorno Micro entorno

'
distintiva

Decisiones
estratégicas

RENIEGG

“« v

Bresani, A., Ph.D. (2015, Mayo). Gerencia de Operaciones y Supply Chain Management. Curso presentado en
ESAN, Lima.

Elaboracion: Propia

6.3 Politicas de operaciones

Definiremos la manera y forma en que se logrardn los objetivos planteados en este plan de
operaciones, capacidad para instalar, tiempos de respuesta, investigacion y desarrollo,
innovacion, desarrollo de software, entre otras acciones que se realizardn en el area de

operaciones.
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Tipo de politica

Tabla 6.1

Area de la politica

Politicas de operaciones

Heccion estratégica

Alcance del proceso Desarrollar software
Proceso Automatizacion Comprar hardware
Flujo del Proceso Proceso continuo
~ . . Local para oficinas con area
Tamafio de las instalaciones .
minima de 500m2
c dad Lima Metropolitana, en uno de los
apacl Ubicacion centros empresariales San Isidro,
Surco, Miraflores o San Borja
Inversion Temporal, por alquiler
. Compras Proceos de compras y recompra
Inventarios . g
Almacen Stock minimo y maximo

Especializacion del trabajo

Alta Especializacion

Supervision Altamente centralizada

Fuerza de trabajo

Sistema de sueldos y salarios Por planilla

Sueldos promedios en el mercado
Aproximadamente 20 trabajadores
Enfoque Prevencion

Nivel de personal

Capacitacion Capacitacion técnica y gerencial

Calidad

Seleccion segun calidad, en 2do

Proveedores
orden el costo.

Bresani, A., Ph.D. (2015, Mayo). Gerencia de Operaciones y Supply Chain Management. Curso presentado en
ESAN, Lima.

Elaboracion: Propia

6.4 Localizacion fisica y digital

Debido a que las empresas clientes tienen Oficinas en Lima Metropolitana, principalmente
en los distritos de San Isidro, San Borja, Surco, y Lima Cercado es que las oficinas de
SmartTransport seran localizadas en el centro financiero de Surco, Av. el Polo y Av. Encalada
Monterrico; esta oficina debera contar con un area de 500m2 aproximadamente para las
diferentes areas de la Empresa que son Ventas, Operaciones, y Finanzas. La distribucion
aproximada de las areas sera de la siguiente manera: 200m2 para oficinas (Gerencia General,
Ventas y Finanzas) y 300m2 para Operaciones (donde se incluye 50m2 para el almacén), tal

como se muestra la cotizaciéon en el Anexo 11.
La instalacion del hardware se realizara en las instalaciones o locaciones del cliente final
por lo que no se requerira de espacio para implementar un taller propio, esto basado en las

entrevistas con los potenciales clientes; segiin las entrevistas estos prefieren que las
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instalaciones y el soporte sea hecho en sus instalaciones para poder programar y tener la
disponibilidad de las unidades de tal manera que no pierdan tiempo valioso y una vez instalado

el dispositivo puedan retomar la operacion inmediatamente.

Parte de la solucion es la infraestructura que se requiere para albergar la solucion. Esta
infraestructura debera garantizar la privacidad de la informacion, la energia con redundancia
necesaria para que el servidor esté activo las 24 horas todos los dias del afio, en data centers
con redundancia a prueba de desastres naturales. En estas datas centers es que se ubicaran los
servidores donde se almacena la informacion registrada por cada unidad vehicular; es decir
donde se almacenara la informacion del cliente. Para esto, tomaremos los servicios de Amazon
AWS, que es el proveedor que ofrece estas caracteristicas requeridas; tal como se muestra en

la cotizacion en el Anexo 12.

Se adquirieron los siguientes dominios: smarttransport.pe, smarttransport.com.pe,
smarttransport.net, smartransport.pe; smartransport.com.pe y smartransport.net para publicar

la web y la solucion online en los mismos.

Se compraran estos seis dominios porque estan disponibles, porque es importante tener
tanto el dominio .pe y el .com.pe para evitar que servicios o empresas locales intenten usar el

nombre de la solucion y el .net para la version internacional futura.

6.5 Logistica: Compras y almacén

Este plan de negocio involucra la compra de dispositivos de hardware que forman parte de
la soluciéon brindada al cliente; estos dispositivos deberan ser adquiridos internacionalmente,
esta parte del plan de operaciones también involucra el proceso de importacion y desaduanaje
correspondiente y el permiso internamiento ante el MTC en el Pert, para asi poder tener listo

el equipamiento o hardware en los almacenes de nuestra empresa.

Para esto, se definiran las politicas de compras, politicas representadas por un conjunto de
normas que se deben cumplir en el proceso respecto a las condiciones de costo, eleccion de
proveedores, tiempos, modalidades de pago y de operacion, devoluciones, canjes entre otros.

Las cotizaciones del producto estan en el Anexo 13.
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De acuerdo a los objetivos generales de la empresa, en el primer afio se tendrd un 6% de
unidades de las grandes empresas de transporte de carga pesada con mas de 30 unidades de
carga pesada; este universo es de aproximadamente 40 mil unidades de transporte; por lo tanto;
el objetivo es instalar 1,600 unidades para la gestion inteligente de flotas en el primer afio. Para
lo cual se han definido el stock de seguridad o stock minimo (safety stock) de dispositivos a
tener en almacén; el punto de pedido (reorder point), por tanto se define como stock minimo
de dispositivos de gestion de flota sea de 135 unidades y el punto de pedido sea cada que hay

400 unidades en almacén, gatillandose asi el proceso de compra.

Estandarizar, conocer y evaluar a los proveedores: tenemos definido el perfil del
proveedor de hardware para poder brindar la gestion de flotas inteligente que nos permite medir
la capacidad en el manejo de informacion, cartera de clientes, proveedor con buena reputacion,
el proveedor elegido realiza sus ventas de manera directa es decir, que sea el que produce y
elabora el hardware, los tiempos de respuesta para la reposicion de stock son réapidos,
disponibilidad de stock y confiabilidad en los tiempos de entrega. El proveedor ademas tiene
comunicacion y gestion con sus clientes. Entre estos escogemos el proveedor Meitrack, ya que
ofrece la construccion del dispositivo de manera OEM y siguiendo nuestras especificaciones

técnicas como se ve en el Anexo 13.

Ademas debemos también definir en este plan de operaciones a los proveedores de
telecomunicaciones, es decir; a los proveedores que brindaran el servicio de interconexion
entre la unidad de transporte y los servidores de la aplicacion; la comunicacion se da a través
de la via celular; por lo tanto; la eleccion del proveedor de telecomunicacion debera estar
basada sobre todo en la cobertura a nivel nacional; el proveedor que tenga mayor cobertura de
datos a nivel nacional sera el elegido. También un detalle a tener en cuenta, es el costo del
plan de datos, esto depende en gran medida del consumo de datos del dispositivo, es decir la
cantidad de datos transmitidos desde el dispositivo hacia los servidores; esta cantidad de datos
para el servicio detallado anteriormente, de gestion inteligente de flotas para una unidad que se
mueve todo el tiempo es de aproximadamente 50 Mb por mes; por tanto se debera adquirir un
plan de datos de por lo menos 50 Mb al mes. El proveedor de telecomunicaciones elegido,

tomando en consideracion los costos, la cobertura y el servicio post-venta es Claro Peru.
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Debido a que la vision de la empresa es siempre mejorar el Servicio al Cliente para poder
lograr este objetivo desde el punto de vista de las operaciones de la empresa hay que tener
siempre disponibilidad de existencias, por tanto, esto requiere un incremento de inversion ya

que el stock de reposicion aumenta en nimero como se vio lineas arriba.

6.6 Gestion del nivel de servicio a través del Quality assurance

La Empresa busca gestionar y dar cumplimiento a los SLAs (Security Level Agreements)
o acuerdos de niveles de servicio descritos en el contrato de servicios para con nuestros clientes.
Basandonos en las mejores practicas del mercado indicadas en el ITIL (Information
Technology Infrastructure Library); en los estdndares internacionales como son el ISO 20000,
estandar global para la gestion de servicios IT (ITSM) y el ISO 27000, estandar que contiene
los requerimientos para un sistema de gestion para la seguridad de la informacion. El acuerdo
con el cliente debera cubrir los siguientes puntos: Descripcion del servicio, objetivos, detalle
del periodo de validez del contrato, la parte financiera, obligaciones del proveedor,
obligaciones del cliente, lineamientos de impacto, urgencia y prioridad; procesos de
escalamiento y notificacion; interrupciones por mantenimiento acordadas y/o planificadas, el

procedimiento de quejas y los contactos con el soporte autorizado.
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Figura 6.2  Gestion de nivel de servicio SmartTransport

Clientes

III

SmartTransport: proveedor de
servicios de gestion de ventas

Underpinning
Contracts

Proveedores internos Proveedores externos

Fuente: Gestion del nivel de servicio [Chart]. (n.d.). en ITIL Foundation 2011.

Elaboracion propia

El 4rea de quality assurance a cargo del service manager, quien sera el encargado de que
la comunicacion con el cliente sea transparente; el mismo sera el facilitador entre el cliente y
la empresa, entre sus funciones: Conocer las necesidades cambiantes del negocio, identificar,
entender y documentar los requerimientos de servicios actuales y futuros. Tiene a cargo la
produccion y mantenimiento del portafolio de servicio, catdlogo de servicio y portafolio de

aplicaciones.

Asegurar la alineacion de los contratos con proveedores (UC: Underpinning Contract) con los

objetivos del SLA (Service Level Agreement) acordado con cada cliente.

Asegurar y alinear los acuerdos de nivel operacional (OLA: Operational Service Agreement)

con los objetivos SLA.
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Figura 6.3  Gestion de contratos

Establecimiento de
nuevos proveedores y
contratos
Gestion y rendimiento
de proveedores y
contratos

Evaluacion de nuevos
proveedores y contratos

Categorizacion de
proveedores y
mantenimiento de la
base de datos

Renovacion y/o
finalizacion de
contratos

Gestion y administracion del gestor de contratos

Gerencia de finanzas / administracion

Fuente: Gestion del nivel de servicio [Chart]. (n.d.). en ITIL Foundation 2011.

Elaboracion propia

6.7 Innovacion y desarrollo

En este punto, explicaremos la parte técnica que conlleva el desarrollo de la aplicacion
SmartTransport S.A.C. en su version web y movil. La aplicacion sera lanzada para el sistema
operativo Windows y para las plataformas modviles iOS y Android. Basicamente se divide el
proyecto en cuatro etapas bien diferenciadas: planeamiento, disefio, programacion; pruebas y

la puesta en marcha.

Uno de los integrantes del equipo sera el project manager, el mismo que sera el encargado

de reportar los avances y dificultades a la Gerencia.

SmartFleet estard construido con software libre robusto para la parte de adquisicion de
datos el lenguaje es C/C++ el cual, nos permite obtener el mejor desempetio de los servidores.
Para la base de datos se tiene Postgresql se escoge esta base de datos por lo robusto y alto
desempefio, con las posibilidades de clusterizaciéon. Para la capa de aplicacion se usara el
lenguaje de programacion Python con framework Django por la versatilidad y rapidez en la

carga para las aplicaciones web.
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Para la apps moviles se usara se usaran lenguajes nativo de los sistemas operativos.

6.8 Ingenieria y soporte

El area de ingenieria se encarga basicamente de las telecomunicaciones; es decir la
comunicacion entre el dispositivo que esta en la unidad movil hacia los servidores de la
aplicacion, asi como la comunicacion entre los servidores y los clientes finales a través de la
web o de las aplicaciones moviles. También tienen a su cargo las modificaciones en el software

que pida el cliente a nivel experto.

El sub departamento de instalacion y soporte esta integrada en su totalidad por personal
técnico, los cuales cumplirdn con las tareas de instalaciones, es decir el proceso de instalacion
del dispositivo ST17 dentro de la unidad moévil o tracto camion, este proceso viene como
consecuencia del proceso de venta exitoso, generando una orden de instalacion, la cual;
contiene una fecha de entrega limite del servicio, el area de instalacion y soporte coordina con
el cliente la fecha y hora para la instalacion de los dispositivos en las unidades acordadas, se
recoge el equipamiento de almacén, se procede con la instalacion y pruebas de comunicacion

con los servidores para proceder con la puesta en marcha y firma del acta de instalacion.

A continuacion se detalla la estructura de costos de este plan de Operaciones:

101



Tabla 6.2

Estructura de costos del plan de operaciones

2017

Area de Operaciones S/
Planilla de Area de Operaciones

Gerente Operaciones 90.000,00
Logistica, Compras e Almacen 45.000,00
Quality Assurance 45.000,00
Total 180.000,00
Area de Innovacion y Desarrollo

Desarrolladores Software 240.000,00
Ingenieros 90.000,00
Instaladores y Soporte 60.000,00
Servicio al Cliente 30.000,00
Total 420.000,00
Gastos de Area de Operaciones

Infraestructura de Datos 18.000,00
Otros menores de operaciones 360,00
Total 18.360,00
Gastos de Area de Operaciones

Movilidad y Viaticos 12.000,00
Uniforme, Bota de Seguridad, Guantes 600,00
Herramientas y Set especializados 3.024,00
Total 15.624,00
Gastos Totales Operaciones 633.984,00

Elaboracion: Propia

6.9 Conclusiones

La empresa SmartTransport S.A.C., realizarad sus operaciones enfocandose en la
innovacion y desarrollo teniendo como pilar fundamental la innovacion, la calidad de servicio,
el respeto por la conservacion del medio ambiente, como factores esenciales para la

diferenciacion del servicio.
Fisicamente, la operacion se llevara a cabo en un local a contratarse en el distrito de Surco,

cerca al centro empresarial “EL Polo”, en un inmueble alquilado que se acondicionard como

oficina comercial, donde se ubicaran todas las areas de la empresa.
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Se buscara que la operacion cumpla con la mision de la empresa, con los enfoques
necesarios para cumplir las metas planteadas y que las metas y los indicadores periddicos sean
alcanzados. El departamento de recursos humanos tendra como politica buscar y obtener la

formacion, capacitacion y retencion de todos los colaboradores.
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CAPITULO VII. Disefio organizacional y personal

7.1 Constitucion de empresa

En el presente capitulo, se detallara la informacion basica de la empresa, como definicion
del tipo de empresa, composicion de la estructura del capital, como es que la empresa se ha
organizado y por qué, asi como los principales procesos. Finalmente, detallaremos las
fortalezas y debilidades que hemos podido encontrar en el analisis de la informacion del micro
entorno y lo expuesto en el presente capitulo. El objetivo final es explicar el tipo de empresa
que con el que trabajaremos y el marco legal que lo sustenta, asi como dejar especificadas las

fortalezas y debilidades para el Plan estratégico.

7.1.1 Definicion de tipo de empresa

Es importante, para poner en marcha cualquier plan de negocios de una empresa nueva en
el mercado evaluar bien cudl serd el régimen bajo el cual serd creada, cudles son sus
responsabilidades y riesgos, asi como tener en cuenta; el marco legal para poder desenvolverse
sin problemas, desde el punto de vista administrativo legal. Es por ello, que a continuacion

explicaremos la eleccion del tipo de empresa escogido y las razones de esta decision.

7.1.2 Aspecto legal

Para la puesta en marcha del negocio se ha considerado formar una empresa de tipo
Sociedad Andénima Cerrada basdndonos en la ley 26887 — Ley general de sociedades. A

continuacion citaremos los requisitos indicados en la ley para este tipo de empresas:

“La sociedad anonima puede sujetarse al régimen de la sociedad anonima cerrada cuando
tiene no mas de veinte accionistas y no tiene acciones inscritas en el registro publico del
Mercado de Valores. No se puede solicitar la inscripcion en dicho registro de las acciones de

una sociedad andénima cerrada”

La denominacién de la empresa sera SmartTransport S.A.C. En el Anexo 9 podremos
encontrar los articulos de la Ley General de Sociedades, en la que se mencionan otros derechos

y obligaciones de este tipo de empresa.
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El proceso para constituir una empresa como persona juridica consta de 9 pasos. En el
Anexo 23 encontraremos una guia detallada de la constitucion de una empresa. A continuacion

detallamos los 9 pasos para constituir una empresa en el Peru:

Paso 1: Elaboracion de la minuta de constitucion

Paso 2: Generacion de la Escritura Publica

Paso 3: Inscripciodn en los registros publicos

Paso 4: Tramite del registro unico del contribuyente (RUC)

Paso 5: Inscripcion de los trabajadores en el seguro social

Paso 6: Obtencion del permiso, autorizacion o registro especial

Paso 7: Autorizacién del libro de plantillas -Ministerio de trabajo y promocion del empleo.
Paso 8: Legalizacion de los libros contables

Paso 9: Tramite de la licencia municipal.
7.1.3 Estructura de capital

La estructura de capital de SmartTransport S.A.C. esta formada 100% por capital propio
de los miembros participantes de este plan de negocio. La distribucion del capital social tiene
una participacion del 33.33% por cada inversionista otorgando una distribucion proporcional

de las acciones.

El directorio estard formado por los tres autores de esta tesis y socios fundadores de la

compaiia SmartTransport S.A.C.

Por el nivel de inversion del proyecto en su totalidad, por las condiciones del mercado y
por decision de los miembros del directorio de SmartTransport S.A.C. no vemos la necesidad
de recurrir a ningun tipo de financiamiento con entidades financieras.

7.2 Organizacion

Como ya hemos indicado la empresa tiene como accionistas a los miembros de esta tesis,

los que son los miembros del directorio.
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SmartTransport tiene una estructura organizacional pequeia, con poco personal, altamente
especializado y con una orientacion 100% hacia el cliente. La empresa esta organizada en

cuatro areas basicas, las cuales detallamos a continuacion:

*  Gerencia General, a cargo de la direccion general de la compaiiia, de la generacion de
estrategias generales y logro de los objetivos estratégicos.

*  Gerencia Comercial, area que se encarga de la introduccion del producto en el mercado y
de la generacion de ingresos principales de la compania. Esta area tiene a su cargo dos
funciones principales, las que se pueden considerar dos divisiones, como son:

. Gestion de ventas
. Gestion de Marketing

*  QGerencia de Administracion y Finanzas, esta area estara a cargo de la administracion de
los recursos fisicos y financieros de la empresa y desde donde se manejara la contabilidad,
en un inicio realizada por un tercero.

*  QGerencia de Operaciones, esta area estard a cargo del manejo técnico de los equipos, del
abastecimiento, control de los inventarios y capacitaciones. Adicionalmente, se encuentra
dentro de esta area la subdivision de Innovacion y Desarrollo, la cual es un area vital para

el desempefio de nuestra empresa en el largo plazo.

En el Capitulo VIII: Plan de operaciones, explicaremos con mas detalle el organigrama de

la empresa y las funciones del personal estratégico de la compaiiia.

7.3 Estructura organizativa

El disefio de la estructura organizativa, esta orientado totalmente al servicio al cliente; el
servicio al cliente debera ser diferenciado, es por eso; que todas las areas de la empresa estan
enfocadas en este objetivo. A su vez, la estructura organizativa, sera capaz de brindar eficiencia
operativa a la empresa. El departamento de recursos humanos es la encargada de la gestion del
capital humano, buscando la capacitacion constante y la retencion del personal a largo plazo

promoviendo su formacién y su involucramiento en las decisiones estratégicas de la empresa.

El disefo de la estructura organizativa lo presentamos a través del siguiente organigrama,

donde apreciamos las diferentes Gerencias y Departamentos de la empresa SmartTransport
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S.A.C., complementado con la descripcion de las unidades organizativas y las funciones de las

mismas; ademas adjuntamos las funciones de cada puesto en la empresa.

7.3.1 Organigrama

Figura 7.1  Organigrama Jerarquico de SmartTransport

Gerencia General

Gerencia de
Operaciones

Gerencia Gerencia de
Comercial Finanzas

Dpto. de
Ingenieria y
Soporte

Dpto. de Dpto. de Dpto. de Dpto. de
Publicidad Facturacion | Contabilidad RRHH

Dpto. de Dpto. de
Logistica Facturacion

Elaboracion: Propia

7.3.2 Organizacion y funciones

Nombre de la unidad orgénica Gerencia General

Finalidad Area encargado de que todos los recursos estén alineados y vayan en
una misma direccion. Lograr inversion para la empresa y mantener
una relacion fluida con los inversores.

Definicion de Funciones Lograr inversion para la empresa y mantener una relacion fluida con
los inversores.

Personal asignado 20 colaboradores
Nombre de la unidad orgénica Gerencia de Comercial
Finalidad Supervision del cumplimiento de los objetivos comerciales y de

imagen de la compaiiia

Definicion de Funciones Definir la estrategia comercial
Lograr objetivos de ventas
Definir la estrategia de marketing

Personal asignado 4 colaboradores
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Nombre de la unidad orgéanica Gerencia de Finanzas

Finalidad Mantener las finanzas y la administracion para el 6ptimo desarrollo
de la empresa

Definicion de Funciones Analizar estados financieros de la empresa.
Optimizar los recursos financieros de la empresa.
Controlar y evaluar los gastos de la empresa.

Personal asignado 2 colaboradores

Nombre de la unidad orgénica Gerencia de Operaciones

Finalidad Mantener la operacion constante seglin las necesidades del cliente y
la empresa

Definicion de Funciones Innovacion en la busqueda de nuevas soluciones

Diseflar e implementar el servicio
Mantener la continuidad de la operacion
Optimizar la atencion al cliente
Controlar la calidad del servicio

Personal asignado 11 colaboradores

7.3.3 Posiciones y funciones

Nombre de la unidad organica Gerencia General

Nombre del puesto Gerente General

Finalidad del puesto El encargado de que todos los recursos estén alineados y vayan en
una misma direccion.

Funciones del puesto Lograr inversion para la empresa y mantener una relacion fluida
con los inversores.

Tendra que responder a los inversores del trabajo del dia a dia y de
las decisiones ejecutivas.

Es la persona encargada de motivar al equipo concientizando al
mismo con la vision y mision de la empresa.

Subordinacién del puesto ninguna

Mando del puesto gerente comercial, gerente de operaciones, gerente de finanzas
Coordinacion del puesto con todas las gerencias

competencias del puesto Experiencia laboral en puesto similar en empresas de tecnologia
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Nombre de la unidad orgéanica

Nombre del puesto

Gerencia Comercial

Gerente Comercial

Finalidad del puesto

Supervision y cumplimiento de los objetivos comerciales y de
imagen de la compaiiia

Funciones del puesto

Definir la estrategia comercial
Lograr objetivos de ventas
Definir la estrategia de marketing

Subordinacion del puesto

Gerente General

Mando del puesto

Asistente Comercial
Fuerza de Ventas
Promotores

Analista de Marketing

Coordinacion del puesto

Con todas las gerencias

competencias del puesto

Formacion profesional en administracion de empresas o afines con
experiencia de 5 afios en cargos de jefaturas comerciales. Con
Inglés intermedio y disponibilidad para viajar.

Nombre de la unidad organica

Nombre del puesto

Gerencia Comercial

Asistente Comercial

Finalidad del puesto

Labor asistencial al area comercial

Funciones del puesto

Elaborar reportes
Apoyo logistico a vendedores
Asistencia a la gerencia comercial

Subordinacién del puesto

Gerente Comercial

Mando del puesto

Ninguno

Coordinacion del puesto

Con area comercial y gerencia general

competencias del puesto

Profesional técnico en administracion
Con 1 afio de egresado de la carrera
Inglés a nivel intermedio

Nombre de la unidad organica

Nombre del puesto

Gerencia Comercial

Analista de Marketing

Finalidad del puesto

Ejecucion y supervision de las acciones de Marketing definidas en
la estrategia funcional

Funciones del puesto

Manejo de redes Sociales

Implementacion de las campafias de comunicacion
Generacion de Merchandising y publicaciones
Elaboracion de reportes

109




Nombre de la unidad orgéanica

Nombre del puesto

Gerencia Comercial

Analista de Marketing

Subordinacion del puesto

Gerente Comercial

Mando del puesto

Ninguno

Coordinacion del puesto

Con area comercial y gerencia general

competencias del puesto

Profesional Técnico en Marketing y publicidad
con 3 afios de experiencia en puestos similares
Manejo de inglés a nivel intermedio

Nombre de la unidad organica

Nombre del puesto

Gerencia Comercial

Promotor

Finalidad del puesto

Dar a conocer el producto en los usuarios de los servicios de
transporte

Funciones del puesto

Especificar nuestro servicio en los duefios de las cargas

Subordinacion del puesto

Gerente Comercial

Mando del puesto

Ninguno

Coordinacion del puesto

Gerente comercial y vendedores

competencias del puesto

Profesional técnico en telecomunicaciones o sistemas
con 3 afios de experiencia en ventas

Nombre de la unidad orgénica

Nombre del puesto

Gerencia Comercial

Ejecutivo de cuentas

Finalidad del puesto

Asesoramiento colocacion del servicio en las empresas de
transporte

Funciones del puesto

Prospectar, contactar y asesorar a los clientes con el fin de colocar
el servicio de SmartTransport en el mercado

Subordinaciéon del puesto

Gerente Comercial

Mando del puesto

Ninguno

Coordinacion del puesto

Area comercial

competencias del puesto

Profesional en administracion o carreras afines con 3 aflos de
experiencia en ventas corporativas de productos de tecnologia.
Con disponibilidad para viajar dentro del pais.
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Nombre de la unidad orgéanica

Nombre del puesto

Gerencia de Finanzas

Gerente de Finanzas y Administracion

Finalidad del puesto

Mantener las finanzas y la administracion para el 6ptimo desarrollo
de SmartTransport

Funciones del puesto

- Responsable de la gestion financiera necesarios para el dptimo
desarrollo de las operaciones de la empresa, contando con poder de
negociacion de condiciones en busca del mayor beneficio de la
empresa.

- Responsable de la administracion de las cuentas bancarias de la
empresa y de la dptima gestion de impuestos, cuentas por cobrar y
cuentas por pagar, salvaguardando el respaldo econémico financiero
de la empresa.

- Elaborar flujos de caja y presupuestos.

- Encargado de revision y aprobacion de los EEFF realizados por
empresa de contabilidad.

- Encargado de la elaboracion de reportes de gestion financiera para
la gerencia general.

- Planificar, organizar, ejecutar, coordinar y controlar la gestion
administrativa de los recursos de la empresa, conforme a las politicas
y normas fijadas por la Gerencia General.

Subordinacion del puesto

Gerencias General

Mando del puesto

Departamento Contabilidad, Facturacion y Recursos Humanos

Coordinacion del puesto

Con todas las gerencias y Servicios de contabilidad

Competencias del puesto

Formacion Profesional en Administracion, Finanzas, Contabilidad,
Ingenieria o afines.

Especializacion o Posgrado en Finanzas.

Experiencia no menor a 4 afios en cargos gerenciales o jefaturas.
Inglés Intermedio o Avanzado

Disponibilidad para viajar

Nombre de la unidad orgénica

Nombre del puesto

Departamento de Contabilidad y Facturacion

Encargado de contabilidad y tesoreria

Finalidad del puesto

Ejecutar labores de registro, control de datos y analisis en el area
contabilidad.

Funciones del puesto

Responsable de la recepcion de documentos, facturas de proveedores
(y envid a tercerizacion de

contabilidad), emision de facturas por ventas corporativas.
Encargado de la elaboracion de reportes de estados de cuentas de
clientes y proveedores, girar y entregar

cheques a proveedores.

Subordinacién del puesto

No ejerce autoridad

Mando del puesto

Servicios de contabilidad y planillas

Coordinacion del puesto

Logisticas y ventas
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Nombre de la unidad orgénica

Nombre del puesto

Departamento de Contabilidad y Facturacion

Encargado de contabilidad y tesoreria

Competencias del puesto

Formacion Técnica o Universitaria en Administracion, Asistente
financiero y/o contable.

Conocimientos de Ofimatica.

Experiencia de 1 a 2 afios en cargos asistenciales.

Nombre de la unidad orgénica

Nombre del puesto

Gerencia de Finanzas

Asistente de Recursos Humanos

Finalidad del puesto

Gestion de Humana y recursos para el ambiente éptimo de trabajo en
SmartTransport

Funciones del puesto

Responsable de la revision del calculo y pago de planillas
remunerativas mensuales, beneficios

sociales, impuestos, liquidaciones y aportaciones del trabajador y
empleador que ejecuta el servicio prestados por terceros de
contabilidad y planillas, afiliacion AFP/ONP de nuevos trabajadores.
Encargado del registro de alta y baja de colaboradores en T-Registro
y PLAME

Gestion de los documentos operativos del area y de las tablas
informativas del personal.

Ejecutar planes y programas referidos a la administracion de
personal, aplicando

técnicas relacionadas a la gestion de RRHH, a fin de contribuir con
el desarrollo de los procesos del area.

Subordinacién del puesto

No ejerce autoridad

Mando del puesto

Servicios de contabilidad y planillas

Coordinacion del puesto

Operaciones, Ventas y Finanzas

Competencias del puesto

Formacion Profesional o Estudiante de Administracion, RRHH,
Psicologia o afines.

Deseable estudios de especializacion en gestion de humana.
Manejo de planillas de remuneraciones.

Experiencia de 1 a 2 afios en cargos asistenciales.

Inglés Basico o Intermedio

Nombre de la unidad orgénica

Nombre del puesto

Gerencia de Operaciones

Gerente de Operaciones

Finalidad del puesto

Desempeiia el cargo como lider y responsable del area de
Operaciones de la empresa

Funciones del puesto

Trabaja con la tecnologia existente y confecciona los protocolos de
seguridad para el servicio

Sera el encargado del servicio basado en business intelligence y el
analisis de datos

Definira los nuevos desarrollos de tecnologia 1&D

Responsable del servicio inteligente de gestion de flotas
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Nombre de la unidad orgéanica

Nombre del puesto

Gerencia de Operaciones

Gerente de Operaciones

Coordina los disefios de software.

Coordina las compras de hardware.

Responsable del desarrollo tecnologias méviles y APIs.

Hace el estudio de mercado sobre nuevas funcionalidades,
herramientas y ventajas.

Trabaja con la tecnologia existente y confecciona los protocolos de
seguridad para el servicio

Sera el encargado del servicio basado en business intelligence y el
analisis de datos

Subordinacion del puesto

Gerente General

Mando del puesto

Departamentos de Quality Assurance, Investigacion y desarrollo
Logistica e Ingenieria,

Coordinacion del puesto

con todas las gerencias

Competencias del puesto

Experiencia en el puesto minima de 5 afios, MBA, PMP,

Nombre de la unidad orgéanica

Nombre del puesto

Gerencia de Operaciones

Senior Developer

Finalidad del puesto

cumplir con el desarrollo de sistemas de informacion que le solicite la
empresa

Funciones del puesto

elaboracion de proyectos, lider de equipo, desarrollo de software

Subordinacién del puesto

Gerente de Operaciones

Mando del puesto

Junior Developer

Coordinacion del puesto

area de operaciones, comercial

Competencias del puesto

Ingeniero de sistemas, PMP, experiencia minima de 5 afios en
proyectos de desarrollo

Nombre de la unidad orgénica

Nombre del puesto

Gerencia de Operaciones

Senior Developer

Finalidad del puesto

cumplir con el desarrollo de sistemas de informacion que le solicite la
empresa

Funciones del puesto

elaboracion de proyectos, desarrollo de software

Subordinacién del puesto

Senior developer

Mando del puesto

ninguno

Coordinacion del puesto

area de operaciones, area comercial
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Nombre de la unidad orgéanica

Nombre del puesto

Gerencia de Operaciones

Senior Developer

Competencias del puesto

Ingeniero de sistemas, PMP, experiencia minima de 5 afios en
proyectos de desarrollo

Nombre de la unidad organica

Nombre del puesto

Gerencia de Operaciones

Senior Engineer

Finalidad del puesto

Disefiar e implementar las soluciones tecnologicas requeridas por la
empresa

Funciones del puesto

Implementacion de soluciones técnicas, soporte a clientes, instalacion
de equipamiento, elaborar nuevos proyectos

Subordinacién del puesto

Gerente de Operaciones

Mando del puesto

Técnicos

Coordinacion del puesto

con todas las areas

competencias del puesto

Ingeniero de telecomunicaciones, PMP, experiencia minima de 5
afos en proyectos de ingenieria

Nombre de la unidad organica

Nombre del puesto

Gerencia de Operaciones

Técnico de Ingenieria

Finalidad del puesto

Efectuar la labor de campo, instalaciones y soporte al cliente

Funciones del puesto

Cumplir con los cronogramas de instalacion y soporte

Subordinacién del puesto

Senior Engineer

Mando del puesto

ninguno

Coordinacion del puesto

con todas las areas

competencias del puesto

estudios de ingenieria o técnico de telecomunicaciones

Nombre de la unidad orgénica

Nombre del puesto

Gerencia de Operaciones

Analista de producto

Finalidad del puesto

Mantener el stock minimo de dispositivos, compras y almacén

Funciones del puesto

Mantener el almacén
Gestion de compras

Subordinacién del puesto

Gerente de Operaciones

Mando del puesto

ninguno
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Nombre de la unidad orgéanica

Nombre del puesto

Gerencia de Operaciones

Analista de producto

Coordinacion del puesto

con todas las areas

competencias del puesto

profesional administracion ingenieria industria o comercio exterior 3
afios de experiencia en puestos similares, idioma inglés avanzado,
proactivo y ordenado

Nombre de la unidad orgéanica

Nombre del puesto

Gerencia de Operaciones

Service Manager

Finalidad del puesto

Ser el eje entre los clientes y la empresa

Funciones del puesto

Verificar las necesidades del cliente
Plantear mejoras al servicio del cliente
Verificar la calidad de servicio

Subordinaciéon del puesto

Gerente de operaciones

Mando del puesto

ninguno

Coordinacion del puesto

con todas las areas

competencias del puesto

Profesional, ingeniero de sistemas, industrial o telecomunicaciones;
con comunicacion fluida, idioma inglés, habilidades blandas

Nombre de la unidad orgénica

Nombre del puesto

Gerencia de Operaciones

Atencion al cliente

Finalidad del puesto

Seguimiento a la cartera de clientes y atencion de reclamos y
sugerencias

Funciones del puesto

Mantenimiento de la base de datos de clientes

Atencion de reclamos y sugerencias

coordinacion con areas respectivas a los reclamos y sugerencias de
clientes

Subordinacién del puesto

Gerencia de operaciones

Mando del puesto

Ninguno

Coordinacion del puesto

Todas las areas

competencias del puesto

Profesional técnico en administracion o marketing con 1 afio de
experiencia en puestos de atencion al cliente
Dominio del idioma inglés a nivel intermedio
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7.3.4 Mapa de procesos

Como hemos explicado, la empresa cuenta con diferentes areas de operacion a cargo de

diferentes actividades que hacen posible el funcionamiento de la empresa y que nuestra

propuesta de valor llegue a los clientes. Es asi, que para efectos de dar una vision general de

la operacion de la empresa; detallaremos y explicaremos brevemente los procesos principales

de la empresa, de forma que la correcta administracion y supervision de los mismos nos lleve

a lograr los objetivos definidos.

Figura 7.2
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7.3.4.1 Investigacion y desarrollo

Este proceso es primordial en la propuesta de valor de nuestra empresa, ya que al ser una

empresa de tecnologia debemos ser conscientes que esta avanza muy rapidamente y el contar

con un area permanente de innovacion y desarrollo nos permite estar al dia con los ultimos

avances en nuestro sector y desarrollar actualizaciones y nuevas soluciones que nos permitan

llevar una mejor propuesta de valor a nuestros clientes.
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7.3.4.2 Compras e importaciones

Este proceso es importante para nuestra empresa, ya que requerimos contar con un
abastecimiento Just in Time, de forma que reduzcamos el capital de trabajo sin afectar la venta.
Por otro lado, teniendo en cuenta que por lo general los productos de tecnologia tienen muchos
problemas para el ingreso al mercado peruano, es necesario contar con personal especializado
en importaciones de este tipo de productos para evitar demoras innecesarias lo que genera

costos de almacenamiento que reducen nuestra competitividad.

7.3.4.3 Marketing y ventas

En esta parte, es importante hablar de las actividades por separado para poder explicar

mejor la funcioén general de cada uno.

*  Marketing, este proceso tiene por objetivo desarrollar el mercado para nuestro producto a
través de la promocion y publicidad acciones dirigidas al publico objetivo.

*  Ventas, este proceso se explica por si solo, pero es importante mencionar que la venta del
servicio de SmartTransport es altamente especializado, por lo que esta resulta siendo una

venta consultiva, la cual requiere de mucho seguimiento y atencion personalizada.

7.3.4.4 Instalacion y capacitaciones

Como parte importante del servicio que ofrecemos, se encuentra la instalacion del
dispositivo ST17, la calibracion y prueba para estar seguros que el producto envia y recibe los
datos que permitiran que nuestro sistema Smartfleet realice su trabajo correctamente. Esto bien
acompanado de la capacitacion al personal designado por el cliente que estara a cargo del
manejo de la informacion a través de la pagina web y que les permitira tomar las acciones para

la gestion de flotas y que esta redunde en la reduccion de costos operativos de sus servicios.

7.3.4.5 Post venta

La post venta viene a constituirse como nuestra propuesta de valor en si. Nuestra empresa
comercializa un dispositivo fisico, el cual es instalado en las unidades de transporte de los

clientes, pero es nuestro servicio post venta el que realmente aporta valor, a través del analisis
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de la informacion obtenida del dispositivo ST17. La atencidon permanente a las necesidades

del cliente es lo que realmente crea valor para el cliente y para los accionistas.

En el Analisis estratégico, podremos revisar la cadena de valor disefiada para la empresa
donde se pueden apreciar también las actividades de soporte, las que hace posible el
funcionamiento de este proyecto.

7.3.5 Competencias -
Como indica el Dr. Enrique Louffat, las competencias son: La sumatoria de conocimientos,

habilidades y actitudes integradas de la empresa y de sus trabajadores, que generan valor

econdmico y social.
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Ademas indica que las competencias personales son a su vez, el conjunto de conocimientos,

habilidades, actitudes, en una persona para cumplir eficaz y eficientemente sus funciones

Con base en la teoria antes descrita, SmartTransport ha definido su catalogo de

competencias el cual esta en el Anexo 27.

7.3.6 Procesos de personal

Dentro de los principales procesos de personal de la empresa SmartTranport se encuentran los

procesos de seleccion, capacitacion y evaluacion, desarrollo de carrera y remuneracion.

Estos procesos permiten que la empresa cuente con colaboradores altamente motivados y que
brinden un servicio de alta calidad que sustenta nuestro modelo de negocio que esta orientado
al servicio.

El detalle de los procesos de antes detallados se encuentran en el Anexo 26.

7.3.7 Indicadores de desempeiio

Tomando como referencia al Dr. Adm Enrique Louffat. Los indicadores de desempefo

son parametros para establecer el cumplimiento de objetivos o metas.

Que se basan en una relacion causa efecto que comprende la Actuacion, el Logro y el
Impacto SmartTransport ha definido sus indicadores de desempefio para su personal los que se
pueden encontrar en el Anexo 28.

Son relaciones entre variables que suministran informacion para tomar decisiones.

7.4 Conclusiones

Las principales conclusiones obtenidas luego de la elaboracion de este capitulo son:
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1. Ladefinicion del tipo de empresa es importante para determinar el régimen y los requisitos
que debe cumplir la empresa para estar amparada por el marco legal, asimismo es
importante conocer cudles son los pasos a seguir para la creacion de la empresa.

2. La empresa SmartTransport no recurrira al endeudamiento con empresas financieras, su
capital proviene de recursos propios de los accionistas. Para esto se debe tener en cuenta
que el rendimiento esperado debe ser superior a la tasa de rentabilidad que entregan las
empresas financieras antes mencionadas.

3. La empresa cuenta con una organizacion tradicional, pero con una estructura de personal
reducida por la naturaleza de sus operaciones, pero también para lograr una baja estructura
de costos indirectos durante la puesta en marcha del negocio.

4. SmartTransport ha enfocado sus procesos principales enfocandose en su propuesta de
valor con el fin de conseguir la satisfaccion de las necesidades de los clientes generando
también valor para sus accionistas.

5. El micro entorno asociado a los activos, el conocimiento y experiencia de los autores de
este documento han sido los insumos para la identificacion de las fuerzas y debilidades

aplicables a la empresa.
El departamento de recursos humanos tendra como objetivo llevar a cabo tanto la

contratacién como el desarrollo laboral de cada empleado; enfocando y engranando sus

objetivos especificos con el plan estratégico de la empresa presentado en capitulos anteriores.
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CAPITULO VIII. Plan financiero

En este capitulo, se evaluard la factibilidad financiera del plan de negocio de
SmartTransport siguiendo las estrategias definidas en los planes estratégicos marketing y
ventas, plan de operaciones determinando la inversion y el capital de trabajo requerido para

llevar al negocio a su viabilidad y factibilidad.

Para evaluar el proyecto se utiliza el método de evaluacion econdémica. (Bravo 2005).

8.1 Horizonte de evaluacion

El horizonte de evaluacion del presente plan de negocio, es de cinco afos siendo los

principales inversionistas los miembros de esta tesis, las razones que se ha tomado este

horizonte son:

e Periodo maximo de financiamiento de las empresas financieras en el medio.

e (Gobierno actual tiene vigencia y podria existir certidumbre de estabilidad econdmica.

e Periodo adecuado para evaluar la reposicion o compra de nuevos equipos que tiene el
proyecto.

e Elcambio de tecnologia es rapido y los equipos pueden descontinuarse y tener prestaciones
menores en este periodo de tiempo.

e Tipo de cambio que se utilizé fue de 3.4 soles.

8.2 Proyeccion de inversion

8.2.1 Inversion inicial

La inversion inicial para SmartTransport se clasificara en tangible e intangibles.
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Tabla 8.1

Inversion inicial

Inversion Cantidad Valor unitario IGV18% Inversion de compra
S/ S/ S/

Tangibles 226.206
Muebles de oficina (sillas, escritorios y modulares) 15.000 2.700 17.700
Equipos de informatica y otros 44.000 7.920 51.920
Infraestructura informatica de desarrollo 4.000 720 4.720
Automoviles (3) 128.700 23.166 151.866
Intangiles 393.200
Pagina corporativa, dominio 7.000 1.260 8.260
Desarrollo de plataforma SmartTransport 4 meses 180.000 32.400 212.400
Reserva por 5 afios 25.000 4.500 29.500
Registro Publicos, Inicial, notarial, municipalidad 5.000 900 5.900
Licencias de software 6.000 1.080 7.080
Preoperacionales

Inventario inicial 23.520 4.234 27.754
Gastos pre operacionales 86.700 15.606 102.306
Total de inversién 524.920 619.406

Elaboracion: Propia

La inversion inicial asciende a S/524,920 como se puede observar en la Tabla 8.1, monto

financiado por los socios como aporte societario.

El mayor peso de la inversion del intangible es el desarrollo de la plataforma, esta
plataforma considera los sueldos de los licenciados Ciencias de Computacion especializados
en diferentes disciplinas del area de desarrollo e infraestructura y en Electronica con
especialidad en micro electronica programacion y las otras areas de la Empresa para los inicios

de actividades.

8.2.2 Capital de trabajo

El capital de trabajo se considera como el recurso necesario para operar en un corto plazo,
por ello; SmartTransport considera los recursos para iniciar nuestras actividades los gastos de
los colaboradores para la parte pre-operativa. El capital de trabajo asciende a S/370,601, el
cual; nos permitira enfrentar las diferentes situaciones de los primeros meses en la operacion

de la empresa SmartTransport.
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Tabla 8.2

Inversion en capital de trabajo

2016 2017 2018 2019 2020 2021
Capital de trabajo S/ N S/ S/ S/ N
Cajas y bancos 22.121 22.805 26.639 30.516 33.369
Cuentas por cobrar 132.481 249.318 350.089 399.558 459.491
Inventarios 16.913 5.919 5.708 4.281 4.923
Cuentas por pagar 199.086 205.242 239.753 274.641 300.321
Total de capital de trabajo - 370.601 483.284 622.189 708.995 798.105

8.2.3 Financiamiento

Elaboracion: Propia

El plan de negocio serd financiado en su totalidad por los integrantes y autores de la tesis

con capital propio de manera societaria y en partes iguales. El aporte de este financiamiento

se debe dar al inicio de las actividades de la empresa.

8.3 Proyeccion de ingresos

En base a nuestro plan de Marketing del Capitulo V, se tiene el ingreso por ventas del

servicio y por ventas de los equipos de los proximos cinco afios. En el Anexo 18 se muestra la

proyeccion del primer aio de manera mensual en soles.

En la Tabla 8.3, se muestra la proyeccion de los ingresos es soles de los proximos cinco

afios de SmartTransport y la proyeccion de la demanda para los proximos cinco afios se muestra

en la Tabla 8.4.
Tabla 8.3 Proyeccion de ingresos del afio 2017 al afio 2021
Aiio 2016 2017 2018 2019 2020 2021
S/ S/ S/ N N

Ingreso por servico 1.319.175 2.897.111 4.109.738 4.726.198 5.435.128
Ingresos por ventas del servicio - - - -
Total ingreso servico 1.319.175  2.897.111  4.109.738  4.726.198  5.435.128
Ingreso por ventas de equipos ST-16 270.600 94.710 91.328 68.496 78.770
Total Ingreso equipos 270.600 94.710 91.328 68.496 78.770
Total Ingresos 1.589.775 2.991.821 4.201.065 4.794.694 5.513.898

Elaboracion: Propia
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Tabla 8.4 Proyeccion de cantidad unidades acumuladas del 2017 al 2021

Proyeccion de la demanda 2016 2017 2018 2019 2020 2021
Demanda tipol 1.353 1.827 2.283 2.626 3.020
Demanda equipos nuevo para tipol 1.353 1.827 2.283 2.626 3.020

Elaboracion: Propia

8.4 Proyeccion de gastos y costos

8.4.1 Costo de venta del servicio y producto

En esta seccion, se analizardn los costos de servicio de SmartTransport, estos costos
mensuales son los que incurren la empresa en tener su plataforma en alta disponibilidad

trabajando las 24 horas por 7 dias todo el afio y el personal que tiene operativa la plataforma.

En la Tabla 8.5, muestra los costos de servicios y costo del equipo en los que la empresa

tendra que asumir los costos del ano 2017 al afio 2021.

La estructura del costo de servicio se muestra en la Tabla 8.6, los costos del servicio se
han determinado con la proyeccion de los gastos de operacion total anual entre el nimero

proyectado de dispositivos del primer afio.

Tabla 8.5 Proyeccion de costos del afio 2017 al afio 2021 en soles
Aiio 2016 2017 2018 2019 2020 2021
s/ s/ s/ S/ S/
Costos
Costos de servicios - 387.837 851.751 1.208.263 1.389.502  1.597.928
Costo de equipos ST-16 - 202.950 71.033 68.496 51372 59.077
Total de costos - 590.787  922.783 1.276.758 1.440.874 1.657.005

Elaboracion: Propia
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Tabla 8.6 Proyeccion de cantidad unidades acumuladas del 2017 al 2021

Costo de servicio S/

Plan 5
Costo de servicio por dispositivo 39
Total costo de servicio por dispositivo 44

Elaboracion: Propia

La estructura del costo del equipo se muestra en la Tabla 8.7. El precio FOB del equipo

es de US$39 y con un factor de importacion 1.15 nos daria un costo de equipo de S/150.

Tabla 8.7 Estructura de costos del equipo

Costos de Dispositivo

Precio FOB - ST17
Flete

Seguro

Gastos Origen
Gastos Destino

Impuesto de nacionalizacion (Advalorem)

Elaboracion: Propia

8.4.2 Gastos de ventas

Los gastos de venta, se muestran en la Tabla 8.8 como estructura y para el ano 2017; los
cuales consideran el gasto del area de ventas que SmartTransport tiene con respecto a los

sueldos de los colaboradores del area ventas, los gastos de ventas y el promotor del area de

ventas y a movilidad de esta area.
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Tablas 8.8  Estructura y gastos del area de venta para el afio 2017 en soles

2017

Area de ventas S/
Gerente Comercial 112.500
Asistente Comercial 27.000
Ejecutivo de cuentas 45.000
Promotor 30.000
Gastos de Ventas 214.500
Gastos del Area
Movilidad y Viaticos 30.000
Uniforme de Asesores de Ventas 30.000
Otros Gastos del Area de Ventas 21.450

81.450
Total de Gastos de Ventas 295.950

Elaboracion: Propia

8.4.3 Gastos operacion e innovacion y desarrollo
Los gastos de operacion e innovacion y desarrollo se muestran en la Tabla 8.9 como

estructura y gasto para el afio 2017, los cuales consideran el gasto que SmartTransport tiene

con respecto a los sueldos de los colaboradores del area de operacion, innovacion y desarrollo.
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Tablas 8.9  Estructura y gastos del area de Operaciones para el afio 2017 en soles

Area de Operaciones 2017

S/
Planilla de Area de Operaciones
Gerente Operaciones 90.000
Logistica, Compras e Almacen 45.000
Quality Assurance 45.000
Total 180.000
Area de Innovacion y Desarrollo
Desarrolladores software 240.000
Ingenieros 90.000
Instaladores y soporte 60.000
Servicio al cliente 30.000
Total 420.000
Gastos de Area de Operaciones
Infraestructura de datos 18.000
Otros menores de operaciones 360
Total 18.360
Gastos de Area de Operaciones
Movilidad y viaticos 12.000
Uniforme, bota de seguridad, guantes 600
Herramientas y set especializados 3.024
Total 15.624

Elaboracion: Propia

8.4.4 Gastos de Finanzas y Administracion

Los gastos de Administracion que SmartTransport considera para el area de administracion
son: los sueldos del area de administracion, alquiler de oficina, utilices de oficina, servicios
prestados por terceros limpieza y las especialidades de parte legal y contable. La estructura de

gastos y para aio 2017 se muestra en la Tabla 8.10.
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Tablas 8.10 Estructura y gastos del area de Finanzas y Administracion para el afo 2017

Area de Finanzas y Administracion 2017
S/
Planilla de Area de Finanzas y Administracién
Gerente General 135.000
Gerente de Finanzas y Administracion 90.000
Encargado de contabilidad y tesoreria 28.500
Asistente de Recursos Humanos 22.500
276.000
Gastos Otros de Area de Administracion
Servicios legales 16.800
Servicio de Contabilidad 21.600
Servicio de Limpieza 8.400
Alquiler de inmueble 60.000
Utilites de oficina 2.208
Luz 6.624
Agua 4416
Telefono y Celulares 13.248
Internet 8.832
Otros Gastos 1.128
143.256
Gastos Administracion 419.256

Elaboracion: Propia

8.4.5 Gastos de Marketing
Los gastos de marketing se muestran en la Tabla 8.11 como estructura y para el afio 2017,
los cuales consideran el gasto de Marketing que SmartTransport tiene con respecto a los

sueldos de los colaboradores del area y los gastos del area.

Tabla 8.11  Estructura y gastos del area de Marketing para el afio 2017

Area de Marketing 2017

S/
Analista Marketing 37.500
Gastos por estrategia de marca Smart Transport 54.000
Gastos revistas especializadas 56.000
Gastos en Redes Sociales 96.000
Gastos de Area de Marketing 243.500

Elaboracion: Propia
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8.4.6 Gastos totales proyectados

En la Tabla 8.12 se muestra la estructura de gastos y el proyecto de gastos del afio 2017 al

ano 2021 para SmartTransport.

Tabla 8.12  Estructura y gastos totales para el afio 2017 al afio 2021

Aiio 2016 2018 2019 2020 2021
Gastos S/ S/ S/ S/ S/
Gastos de Ventas 295.950 307.788 320.100 332.904 346.220
Gastos de Administracion 419.256 423.449 427.683 431.960 436.279
Gastos de Marketing 243.500 247.153 250.860 254.623 258.442
Gastos de Innovacion y Desarrollo 420.000 441.000 463.050 486.203 510.513
Gastos de Operaciones 213.984 222.543 231.445 240.703 250.331
Total de Gastos 1.592.690 1.641.932 1.693.137 1.746.391 1.801.785

Elaboracién: Propia
8.5 Estados financieros proyectados
8.5.1 Estados de Resultados Proyectados
Los estados de ganancias y pérdidas proyectados y el flujo de caja se expresan en soles sin

cifras decimales como se muestra en la tabla 8.13, se tiene el estado de resultados proyectados

del ano 2017 al ano 2021.
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Tabla 8.13  Estado de resultado proyectado del afio 2017 al afio 2021

2017 2018 2019 2020 2021

Ingreso por servico S/ S/ S/ S/ S/
Ingresos por Ventas del Servicio 1.319.175  2.897.111  4.109.738  4.726.198  5.435.128
Total Ingreso Servico 1.319.175 2.897.111 4.109.738 4.726.198 5.435.128
Ingreso por ventas de equipos ST-17 270.600 94.710 91.328 68.496 78.770
Total Ingreso equipos 270.600 94.710 91.328 68.496 78.770
Total Ingresos 1.589.775 2.991.821 4.201.065 4.794.694 5.513.898
Costos

Costos de Servicios 387.837 851.751 1.208.263 1.389.502  1.597.928
Costo de Equipos ST-17 202.950 71.033 68.496 51372 59.077
Total de Costos 590.787 922.783 1.276.758 1.440.874 1.657.005
Utilidad Bruta 998.988 2.069.038 2.924.307 3.353.820 3.856.893
Gastos de Ventas 295.950 307.788 320.100 332.904 346.220
Gastos de Administracion 419.256 423.449 427.683 431.960 436.279
Gastos de Marketing 243.500 247.153 250.860 254.623 258.442
Gastos de Innovacion y Desarrollo 420.000 441.000 463.050 486.203 510.513
Gastos de Operaciones 213.984 222.543 231.445 240.703 250.331
Total de Gastos 1.592.690 1.641.932 1.693.137 1.746.391 1.801.785
Amortizacion/Depreciacion 104.984 104.984 104.984 104.984 104.984
Utilidad Operativa - 698.686 322.122 1.126.185 1.502.444 1.950.124
Venta de Activo fijo 52.492

Costo de Enajenacion (Valor en Libros) -
Utilidad antes de IR 698.686 322.122 1.126.185 1.502.444 2.002.616

Perdidas Acumuladas - 698.686 -  376.565 - - -

Utiilidad Impositiva - - 749.620  1.502.444  2.002.616
Impuesto a la renta - - 224886 450.733 600.785
Utilidad Neta - 698.686 322.122 901.299 1.051.711 1.401.831

Elaboracion: Propia

8.5.2 Flujo de caja econémico proyectado

El flujo de caja econdmico proyectado se muestra en la Tabla 8.14 y en la Figura 8.1 desde
el ano 2017 al afio 2021, se puede observar los dos primeros afios el flujo es negativo y para el
tercer afio el flujo econdmico si hace positivo. Este flujo nos permite evaluar la bondad de plan
de negocio considerando solo el capital propio, entregando el panorama de la actividad

operativa de SmartTransport.
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El flujo operativo sera el efectivo recibido como resultado por las actividades econdémicas
de SmartTransport. Los flujos de caja operativos seran de nuestro principal interés debido que

representa la eficiencia de nuestras operaciones en SmartTransport.

Tabla 8.14  Flujo de caja econdmico proyectado del afio 2017 al afio 2021.

2017 2018 2019 2020 2021
Flujo Caja Economico S/ S/ S/ S/ S/
Ingresos Operativos 1.589.775  2.991.821  4201.065 4.794.694  5.513.898
Egresos Operativos 2.183.477  2.564.716  3.194.782  3.637.999  4.059.575

Flujo de Caja Operativo 593.702 427.106 1.006.283 1.156.695 1.454.323

Flujo de Inversiones

Activo Fijo Tangible e Intangible - -

Capital de Trabajo 112.683 - 138905 - 86.806 - 89.110 798.105

Flujo de Caja de inversiones 112.683 - 138905 - 86.806 - 89.110 798.105

Flujo de Caja Economico 706.386 288.201 919.477 1.067.585 2.252.428

Elaboracion: Propia

Tabla 8.15 Indicadores de evaluacion econdmica del afio 2017 al afio 2021

Indicadores de Evaluacion

- VANE 369.950
- TIRE 33,25%
-B/C 2,18

Elaboracion: Propia
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Figura 8.1  Flujo de caja econémico proyectado del 2017 al 2021.
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B Flujo de Caja Economico

Elaboracion: Propia

8.6 Costo de capital

8.6.1 Costo del accionista

El Costo de oportunidad de capital del accionista (Ks) de define como el rendimiento
minimo que un accionista desea recibir por la inversion realizada. Este indicador se calculara
considerando el método Capital Assest Pricing model (CAPM) en base empresas de tecnologia
y Startups del mercado americano con el ajuste de a nuestra realidad peruana de acuerdo a los

parametros establecido del mismo modelo.

Ks=Rf+Bu*E[Rm-Rf]+ RP

Donde:

Ks: Rendimiento esperado por el accionista
Rf: Rendimiento de una active

Bu: Beta des apalancado promedio del sector
E[Rm]: Esperado del rendimiento de mercado

E[Rf]: Esperado de la prima de riesgo pais.
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Si bien la férmula original indica un beta apalancado (BL), se utilizard el beta des
apalancado (BU) debido a que este plan de negocio de SmartTransport sera exclusivamente

capitales de los autores de la tesis.

Al realizar los calculos para determinar el costo de oportunidad de capital nos da un valor

de Ks de 11.75%.

Los autores de la tesis, al ser una inversion propia para este plan de negocio no estan
conformes con un Ks del 11.75% debido a que podrian tener mejores inversiones, por ello

establecen un Ks del 25%.

8.6.2 Costo de capital economico

Para hallar el costo de capital, se utilizara el método de costo promedio ponderado de
capital (CPPC), este método se aplicara debido a que los riesgos econdomicos del proyecto son
los mismos que los otros activos de SmartTransport y la relacion deuda capital permanecen
constantes durante la vida de este plan de negocio. El CPPC que se utilizara es de 25%. Este

costo de capital promedio ponderado se utilizara para el calculo del VAN econdmico.

8.7 Indicadores financieros de rentabilidad

La rentabilidad de una inversion o la viabilidad de un proyecto se estima utilizando los
llamados indicadores de evolucion, como son el VAN, TIR y el indice de beneficios costo B/C

entre los principales. (Bravo, 2005).

8.7.1 VAN, TIR Econémico y B/C

El VAN Economico nos dio como resultado de S/369,950, esto nos indica que
implementar este plan de negocio tendra beneficios por arriba de la rentabilidad esperada, y
con una TIR Economico de 33.25%. La relacion beneficio costo nos da un valor de 2.18; esto
nos indica que por cada unidad monetaria de inversion, el proyecto de implementar este plan

de negocio produce un beneficio de 2.18 unidades monetarias de inversion.
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8.8 Analisis de sensibilidad y escenarios

8.8.1 Analisis de punto muerto

Para este plan de negocio de SmartTransport se hara primero un analisis unidimensional para

poder determinar los factores criticos para desarrollo de las actividades de SmartTransport.

Para ello, se utilizara el método de punto muerto que se da cuanto el VAN es igual a cero.

8.8.2 Analisis bidimensional

Tabla 8.16

Flujo de Caja Economico proyectado del afio 2017 al afio 2021.

Precio del Servicio

Valor

Esperado
S/

150

Valor para el
punto muerto

S/

136.9

Costo de Servico

40

53

Elaboracion: Propia

Para el analisis de sensibilidad bidimensional, se analizara el grado de dependencia que

tiene del servicio y el costo del servicio. En la Tabla 8.17 se muestra las variaciones

porcentuales del precio y costo del servicio.

Tabla 8.17  Flujo de Caja Econdmico proyectado del afio 2017 al afio 2021.
Predodel Savido
369,950 -15% -10% -5% 0% 5% 10% 15%
Costos de

Savido -25% 125676 360311 594,945 829,579 1,060,333 1,288.438 1,516,543
3% -20% 47.539 277,577 507.615 737,653 966.397 1,190,029 1,413,660
-15% 30,598 194 844 420286 645,727 871,169 1,091,619 1,310,778
-10% 108,735 112,111 332,956 553,802 774,647 993,209 1.207.895
-3% 187,764 29377 245,627 461.876 678.125 894374 1,105,012
0% 269208 53356 158297 369.950 581,603 793256 1,002,130
3% 350652 136,089 70.967 278.024 485,081 692,137 899194
10% 432,096 220,682 16,362 186.098 388,558 591,019 793479
15% 513,540 306917 103,692 94.172 292,036 489.900 687.764
20% 594,983 393,151 191319 2246 195,514 388,782 582,049
25% 676427 479.386 282345 89.679 98.992 287.663 476,335

Elaboracion: Propia
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8.8.3 Escenarios

Para el analisis de escenarios mostrados en la Tabla 8.18, se ha considerado tres escenarios
para la evaluacion de inicio de actividades de SmartTransport, estos escenarios son pesimista,

esperado y optimista.

Optimista, para este escenario SmartTransport considera el precio sube un 20% de lo
esperado, el costo de servicio baja un 20%, el precio del equipo sube un 20% y el costo del
equipo baja 20% dard un VAN Econdémico de S/1,698,954; esperado, para este escenario se
tiene un precio del servicio de S/150, costo del servicio de S/44, precio del equipo S/200 y
costo de equipo S/150 dara un VAN Econdémico de S/369,950.

Pesimista, para este escenario SmartTransport considera el precio del servicio baja un 20%
de lo esperado, el costo de servicio sube un 20%, el precio del equipo baja un 20% y el costo

del equipo sube 20% dard un VAN Econdémico de S/853,986.

Tabla 8.18 Resumen de los escenarios

Resumen de Escenarios Pesimista Esperado  Optimista
Precio del Servicio -20% 0% 20%
Costo del Servicio 20% 0% -20%
Precio del Equipo -20% 0% 20%
Costo del Equipo 20% 0% -20%
Resultado

VAN Economico -853.986 369.950] 1.698.954

Elaboracion: Propia
El escenario pesimista nos muestra, que la empresa SmartTransport tendria una pérdida de

S/853,986. Y para los escenarios esperados y optimista la empresa SmartTransport es rentable

y tendria una ganancia de S/369,950 y S/1,698,954 de manera respectiva.

8.9 Conclusiones

El plan de negocio SmartTransport se ha evaluado a cinco afios como horizonte de

evaluacion y después de los anélisis de sensibilidad y escenarios. Del escenario esperado, se
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puede determinar que es viable y rentable para los autores de la tesis que desean incursionar en
este negocio dando como resultado para el VAN econdmico positivo de S/369,950 y un TIR

Econémico de 33.25% que es superior al esperado.
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CAPITULO IX. Conclusiones

En esta tesis desarrollamos el plan de negocio para sistema inteligente de gestion de flotas
de vehiculos automotores de transporte de carga pesada en Lima y Callao, buscando ofrecer al
sector transporte una solucién de valor agregado diferenciado que no existe en nuestro
mercado, buscando crear valor para los clientes potenciales y para las empresas duefias de la
carga, que son al final, los principales beneficiados en esta cadena de valor. Partiendo de la
identificacion de la identificacion de factores para el analisis se ha realizado un andlisis
exploratorio, que nos permitio llegar a los principales referentes del mercado de transporte de
carga pesada y conocer de forma muy profunda la realidad de este sector y las necesidades
latentes, las que debe atender no solo la empresa privada sino también el estado, como parte de
sus politicas de mejora de los sectores econdomicos. Es importante mencionar que esta
propuesta de plan de negocio ha resultado en un ejercicio importante para los miembros del
grupo, para afianzar los conocimientos adquiridos durante los dos afios de duracion de este
programa de MBA y para poner en practica muchos de los conceptos adquiridos en este tiempo.
A continuacion detallaremos las principales conclusiones generales de nuestro plan de

negocios:

El mercado de transporte de carga pesada en el Peru esta experimentando un proceso de
profesionalizacidon y crecimiento, es cierto que aun es un mercado con un alto porcentaje de
informalidad, pero desde hace algunos afos las empresas de transporte pesada vienen
registrando unidades nuevas y profesionalizando su servicio, esto es impulsado por las
empresas generadoras de carga, que buscan proveedores de servicios de transporte que brinden
seguridad y un servicio de calidad. Esto permite que existan las condiciones para desarrollar el
plan de negocios propuesto en esta tesis ya que ante las crecientes necesidades del mercado se
requerird de servicios que ayuden a las empresas a mejorar sus servicios y a generar valor a sus

clientes.

El mercado de transporte de carga pesada en el Pert estd compuesto por mas de 80,000
empresas registradas en el Ministerio de Transportes y Comunicaciones, sin embargo; mas del
60% de ellas son empresas que cuentan con solo una unidad de transporte y no estan enfocados
en la generacion de valor de su propuesta de negocio. Es por ello, que para esta propuesta de

plan de negocio; debemos enfocarnos en las empresas que vean la reduccion de sus costos
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operativos a través de la gestion de flotas como una oportunidad para para mejorar su eficiencia

operativa y generacion de valor.

La intervencion del estado como ente promotor de iniciativas que favorezcan al desarrollo
del proceso de formalizacion de los sectores econdmicos juega un papel importante en el
desarrollo de este plan de negocios, ya que la oportunidad que se generara a partir de la entrada
en vigencia de la ley que obliga a las empresas de transporte de carga pesada al uso de equipos
de localizacion ofrece a las empresas un mercado &vido de producto y servicios que

contribuyan justamente en su afan de ofrecer una propuesta de valor para sus clientes.

También es posible concluir, luego de los estudios realizados, que no existe en el mercado
un servicio que compita con el nuestro en el 100% de sus caracteristicas, lo que si se ha podido
encontrar, es que existe en el mercado una oferta masificada de servicios de localizacion y
algunos servicios diferenciados que ofrecen mediciones adicionales, el problema es que el
precio suele ser muy alto y es adicional al servicio de localizacion que ya se tiene. Esto nos da

una ventaja competitiva respecto de la actual competencia que existe en el mercado.

Nuestra empresa brinda como valor agregado el andlisis en tiempo real de la informacion,
es decir, el cliente podra tener la informacion de su flota en tiempo real, detallada, ordenada, y
analizada para asi poder tomar decisiones rapidas; esto es muy apreciado por los potenciales
clientes ya que el tener un sistema de informacion personalizado a su operacién y entorno,
siempre y cuando estos permitan el desarrollo y crecimiento de sus empresas.

Siguiendo en la linea de lo antes mencionado, el producto que se describe y explica en este
plan de negocios contribuye con los gestores de flota, ya que les permite generar valor para sus
clientes y para sus accionistas. El servicio diferenciado que ofrece la empresa SmartTransport
ha sido muy bien evaluado por el total de los entrevistados; ya que significa el acceso a una
tecnologia que les permitira cumplir con la normativa del estado, obteniendo ademaés
informacion valiosa para mejorar su servicio de cara a sus clientes y mejorar su competitividad

y rentabilidad de cara a sus accionistas.

Teniendo en cuenta el servicio, se ha determinado para esta propuesta de plan de negocios
que la estrategia con la que debemos ingresar al mercado es la de diferenciacion generando
mayor valor para nuestra solucion a través de la innovacion, investigacion y desarrollo, ademas

de tener en cuenta el servicio personalizado para cumplir con las diferentes necesidades de los
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clientes potenciales lo que permite el éxito de nuestra propuesta ya que crea valor para nuestros

clientes.

La estrategia de ingreso al mercado engloba diferentes acciones, pero es necesario concluir
que existe una ventaja competitiva respecto de los actuales jugadores que estan ya en el
mercado, pero que es necesario que la aplicacion de nuestras estrategias sea muy efectiva,
buscando un alto impacto en la llegada a los clientes, con un mensaje claro y directo y que los
haga entender los beneficios de nuestra solucion por encima de los productos sustitutos que

puedan existir en el mercado.

Finalmente, concluimos que el plan de negocio para un sistema inteligente de gestion de
flotas de vehiculos automotores de transporte de carga pesada en Lima y Callao es altamente
viable y sustentable ya que existe una necesidad e interés por parte del mercado el cual esta
dispuesto a invertir un servicio como el que esta en nuestro plan de negocio, esto, porque les
permite incrementar su eficiencia operativa y generar valor para sus clientes y sus accionistas.
El plan financiero, con un escenario conservador, nos demuestra que nuestro plan de negocio
es financieramente y economicamente viable, ya que los indicadores asi lo demuestran;

logrando que esta propuesta sea atractiva para los inversionistas.
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Anexo 1

ESTUDIO DE MERCADO DEL SECTOR EMPRESARIAL GESTION DE FLOTAS
“FLEET MANAGEMENT IN THE AMERICAS” DE BERG INSIGHT AB

FLEET MANAGEMENT IN THE AMERICAS SUMMARY

Summary
Executive summary

Float managemant (FM) i an ambiguous 1em used in eference 10 a wide range of solutions
for difierent vehickerelaned applcations. Borg sight's definiion of a feet management
sohsion is a vehick-based system that incomporates data bgging, saldlite posiioning and
dama communicasion 10 a backolfice applcadon. The history of fleat management solutions
Q0es back several decades. On-board vehicie computens first emarged in the 1980s and were
S00N connNecid 10 various satoline and terrestrial wirdess natworks. Today, mobide networks
can provide ubiquitous onling connecthvity in many regions &t a reasonable cost and mobie
computing technology delivers vary high pedomance, as well as axcellent usabiy. AR of
hese components combined enable the delivary of wehicle mamagement, transpon
managemant, driver management and mobikk workiorce management applications linking
vehides and entemprise IT sysiams.

Commerdal vehide feots play an essendal role in e economy in both North and Latin
America. In Norh Amarica, therm are approdmately 13.7 milion GVW 3-8 commarcial
vehides in use. Arcund 18 milion ighter vehicles including GVW 1-2 vehicles and cars with
no GVW are also owred by enlenprises or public entties. In Latin America, the number of
commerciad vehicks in cperation is estimated 10 26.7 millon, out of which 59 milicn are
heavy trucks and 20.8 million are Ight commaerdal wehicles. Barg Insight is of the opinion that
he market for feet managemeant in the Americas is in a growth pariod which will continee in
e years 1 come. The advanced North American market will remain on a growth Yack, not
he kast driven by regulatory developments such as the ELD mandate. Lasn Amarica has
radtioraly presented a very difierant scenanio, ohen requiing an educational process in
order 10 @dend the parception of flest managemant beyond securityralated aspects. The
Latin Amarican feat owners have howower also staned 0 embrace funcionally for
opimisasion of 06t Operalions 10 an ncreasing edent. Regulatory developments in the
region are expecied 10 infuence the uptake of Teet management soltions postively by
increasing the general awareness of tdematics applications.

INSIGHT
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2

FLEET MANAGEMENT IN THE AMERICAS

Berg bsight axpects e FM market 10 continue 10 show haalthy gromth in 2016-2020. In
Norh Amarica, the number of sysiams in active use i forecasied 10 grow at @ compound
annual growth rate (CAGR) of 17.0 percant from 5.8 million unis in 2015 10 12.7 milion units
by 2020. The penevasion rate in the 1otal popudasion of non-privately owned commercial
vehides is estmated 10 increase rom 198 percent in 2015 10 39.2 parcent in 2020. In Latin
America, the number of systems in LSe is projected 10 increase Yom 2.3 milion wnits in 2015,
growing at a CAGR of 128 parcent 10 meach 4.1 milion units in 2020. The penataton rate in
the region & esimand 1o incroase rom 8.9 parcent in 2015 to 14.7 percant in 2020.

The kading FM providars in the Amernicas include a mnge of difarant aclors. Some serve e
heavy truck segment while othars focus on service fests. Many players also have a broad
market scope. Barg Insight ranks Aoetmatics as the lrgest vendor in the Americas at the end
of 2015 with over 600,000 active unis in the region. The runnesup is Omniracs which has
supassed 500,000 unis. Telogis - acquined by Veron in 2016 — was in third place with
arcund 450000 unis in the Amaricas. Tamble and Geotab have also surpassed Te
milkstone of 400,000 unis in he region. Flayers wih insalled bases of 200,000-400,000
units inchude Zonar Sysiams, Varizon Networkfieat, Talatrac Navman and Sascar. Furthar 1op
players with more than 100,000 unis are Posifon Logic, Spireon, ESM Technologies,
NaxTraq and Fleet Compilata. Notable vendors also include Autotrac, Pasiron and OMNILINK
in Beagil, GPS raight, CalAmp and Synovia Sclutions in the US, and WideTech in Colombia.
Additional actors in Latin Amarica are OniSat in Bazd, Encontrack, Copiloto Satelital, Grupo
UDA and Global Track in Maxico, Satack in Colombia, Redd Systom, Wisetrack and GPS
Chile in Chile, Hawk GPS in Argentina and Location World in Ecuador.

Mast wvehiclke manufacturars now ofar Lctoneinstalied flest tdlematics solutions oihar
independenty or Trough parnarships. Examples of OEMs which have inroduced systems in
and heco. The OEM tolematics initiatives in the Amaricas have inensifiod subsantially in
recent years. Large instaliod bases are now found on the North Amencan market, not the
least for systems powered by established afermarket Meat managemant solution providaerns.
The volumes ane so far generally small in Latin Amarica. The adoption i however axpacied 10
take off also in this region. Soluions supplied by he OEMS are antcipated 0 increase in
imporance across both continents in The Amaricas in the coming years.

INSIGHT
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Anexo 2

MANUAL ATLAS.TI

Manual de Introduccios 3 ATLASYH T

CONCEPTOS BASICOS DE ATLAS.TI

PROCESO GENERAL DE ANALISIS CON ATLAS.TI

Antes de comenzar 3 repasar los conceptos bdsicos del programa, es importame sefalar
que asi como |3 isvestigacion y o andlisis cualitativo son versitiles y flexibles, tambidn lo
€5 o programa ATLAS.H. El andligs cualitativo tiene varias vertientes y no existe un dnico
proceso para llevarko a2 cabo. En o presente mamal se presenta B forma mds bdsica y
general de realizar dicho andlisis, gue no @ 13 Onica ni necesariamente 13 mwjor, es
simplemente I mds comdn y ademds cumple con I funcidn de ilustar la forma de
trabajar con ATLAS.H.

Habiendo hecho 13 previa adamcion, se presenta un esquema ded proceso gemeral de
andlisis con ATLAS., segin lo refieren los misancs creadores del programa (en Muhr, T. y
Friese, S, 2004. p. 28).

Vissalizer
resultados y

eacriBir reporte

Crear codigos y
anotaciones

Construlr teorna
relacionas
conceptos en
redes
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El proceso de trabajo en ATLAS.Y se puede agrupar en dos niveles: of testual y el
conceptual.

»  El nivel textual abaeca 3 prepasacion y o manejo de los datos, |a segmentacion de
los textos (ya sea texto en si, pero tambidn imagen, sonidos o video) vy la
codificacion.

» El nivel conceptual abarca 13 comgaracidn ¢ interpretacion de segmentos ya
codificados, asi como la elaboracidn de redes gque viecden conceplos
(documantos primarios, citas, cbddigos, familiag, etc) 2 um nivel
mas abstracto y B construccian de teoria fundamentada en los datos.

Un amalista cwalitativo pasa por ambos niveles de manera continua, se puede comenzar
tabajando en o nivel textal, avanzar 3l nivel conceptual, regresar al nivel textual y volver
al nivel conceptual de mamera ciclica.

A contineacidn se detallan cada wna de Bs etapas del proceso general de trabajo en
ambos niveles con ATLAS.H.

En ol nivel textual:

1. El primer paso consiste en oear wnd o ool lersendut loa que es o
ammmmmhmcmm anotaciones, codigos, redes,
etcétera) del proyecta

2. Asignar s Coc cantos o lvarlos, es dedr, se le indica 3l programa qué
archivos contienen los datos que se van a analizar, de este Modo, en un MSmo
archivo (13 C o D0 ol Lo rnene L Do) se comienen todos los documentos gue se

utilizardn, haciéndolos mas ticilmente manejables y navegables.
3. Leer y releer los textos, para identificar y marcar los segmentos de texto

significativos para 13 investigacidn (también llamados © o o). Dichos segmentos
se¢ codifican com "paldbras daw”™ o oOllgos pa  identificarios.
Soultineamente se escriben oo onos con las reflesiones de los
investigadores.

En ol nivel conceptual:

4. Compararilas © .o, comenzar 2 hacer interpretaciones de Las mismas.

S. Agnpar documentos primarios, citas, cddigos ea familisg, pan
de e5ta manera pasara un nivel mas abstracto en of andiisis de los datos.

6. Comstrur redes que representen los vinculos y relaciones entre los diferentes
jocumentos primarios, citas, cddigos y familiss. Redactar

Cuosvan-fomo, A, Mendez-Valercia, 5 y Nernander-Sampier|, B [J014) i0
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anctaciones que plasmen |3 imempretacidn y construccidn de 1a teoria gue
emerge de los datos.

7. De masera opcional, se pueden exportar los datos a otros programas para ampliar
el andlisis.

2 Fmalmeme, y en base al andlss realizado en las etapas anteriores, redactar of
reporte escrito que presemte los resultados abtenides, 1a interpeetacion de los
mismos y I3 construccidn de teoria

ELEMENTOS DE ATLAS.TI

[UNIDAD HERMENEUTICA

@ la unidad hersendéutics e o archivo de ATLASH donde se
Mavmbnmdnml-mMmhpr-pm
de andlsls c@litativo. En este archivo se guarda |3 informacion de los
documentos primarios, citas, codiges, familias de codiges, anotaciones,

redes y los vinculos gue los imemelacionan.

|oocu~|emos PRIMARIOS (DP)

D los documaentos Learlos sonlos aschives gue contienen el texto,
mmﬂm&vhutomuanm

|CITAS

Las c. 1 a5 son los segmemos de texto marcados en ko documentos
primarics para su posterior andlisis. Son los fragmemos de texto ©

contenido Que se Marnan por ser importantes o significativos para o
prodlema de estudia. Un texto puede ser desde una palabra, una linea, una
frase completa, un pdrafo o varios. En una imagen, un Judio o video
constituyen un segmento determinado de los mismos.

(cODIGOS

En ol andlss cualitativo, los codigos som formas de clasificar o material
analizado en un nived abstracto v repeesentan la unidad basica del andiisis.

ﬁ Los o4l oos em ATLAST son palabras dave com 135 que se 3igna a esta
unicad Basica y que nos ayudan 3 marcar yclasiicar las .o 5. Se sugiere
que ¢ nombre gue se 2SiPna 3 cada codigo sea corto y significativa.

Cosvan-Romo, A, Mendez-Valercia, 5 y Hernander-Sampier|, L [J024)
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|ANOTACIONES
las crotacliones 0 menos son registros donde se consignan o
integran todos los comentanics, reflexiones, notas, recordatorios, etc. de
los investigadores en cuanto al proyecto de investigacion, el proceso de
ﬂ andlisis, ma.mamvmmMMw
anotaciones independientes O se pueden ligar 3 les oo LoS

primarics, citas, coddicos, ete.

|COMENTARIOS
@ los conwrntarion son piezas de informacion que sirven para describir

documantos primarica,citas, cddigos, et

[FAMILIAS
las fanmillias  permiten  agrupdr cOdloos,  documentos
ﬁ’ primarics y anotaciones, lo que ayuda 3 realizar distintas
claxificadiones y Bevar a cabo el andisis en un nivel mds abstracto.

IREDES
ﬁ Las :olos son representaciones graficas de s meladiomes entre

cddigoa, familissg, anotacliones, documaentos primarios,

t etcdtena.
L.‘--na,
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Anexo 3

TESIS DOCTORAL: Eco-driving: Ahorro de energia basado en el comportamiento del
conductor

Capitulo 2. Vehiculos y conductidn eco-eficiente (estado del ane)

Capitulo 2. Vehiculos y conduccion

eco-eficiente (estado del arte)

En oxte capitvlo s resliza ue extudio sobre lax Seonologiss, mesodologian v
propeaitas relecionadas con of akorre exergitico ex of vohicado. El capilvlo convienza
explicands of concepio de “Ecodniving™ (2.1) y sux limvas de ievestipacide. Ex of
w.’..’u—m-hmwdmcb.ambw
confaminanfey y fox ciclox de comduccide que se emplear poara hoologar @ o
wehiculon. En ol apartado 2.3 se descriden lox consejos sobre mwn
Srecwemtes El apartado 2.4 intreduce ofra solwidn pera aborrar  combaanible
denominads “Eco-Routing”. A contieaocidn, en of gpaviado 25, s explco o
Simciomamiento del motor de combasticn interma v kay berramientas para defermvingr su
resdiviento. En 2.6 s explice porgue parte de lo energia producide darente la
combutidn se péerde El apartado 2.7 muestra los beowx de comvamicacidn exisfentes en
lon velicwlon, v que son espleados ex oz s pare poder mowilorizar o
comporismiento def conductor. Finalmente, en of apartads 2.8, se expone cdoo obtener
Lz telemetria a través del puerto de divgpnistico del vohiculo,

2.1 Eco-driviag

Eco-driving o usa 1&mica de conduccidn que pormsie shoers combustible con
independoncaa & b tecnologia del veliculo, y que se basa on ol control & las varishles
sobre ks que pucde sotwr ol cosductor comec ka velocidad, B seedu y
dofaceleracion. Aplicando osti téenica ¢ conduccidn se pucde ahorrar hasts w I5%
[12] [13]) amque cie porcestaje depende de la habdidad del conductor, o Spo de
vehiculo y o csado del ertornn. Por cjemplo, en bos vehiculos hibeados ¢ porcentaje de
ahorro o menor poegue paste de L encrgia que se despendicia se utilize para recangar la
bugeria del vebicdo [14].

En la Bierstura, bay mochos [mbajos dosde se domucstra que ode otilo de
conduccidn seduace d consumo de combustible y ls commatn d¢ grics contamnanics de
forma comsiderable. En [15] los sstores malizaron kb mfucncia dd astilo & conduccdn
y del mifico en ka emision de gases conlaminustes y o comumo de combestible. Sus
conclusicncs focron Que, splicando ka conscjos coo-driving, se pucde ahorear enlre o
5% y un 25% de combustble. En [16] , la Comisada pasa ¢l Tramsporie lstegrado en
Reino Unido realind s cstudio sobee ¢l impacto de las 16caicns de conduccidn eficicnte
en d comsumo de combumtble. Los scultados mostrascn un shomo ded T de
combustble. Las prochas fucron realizades en Holanda desantie us afio y con sdltiples
tipos de vehicubost coches, fusgonctas y sutobuses.

Esta sécmaca de conduccidn lione ademds efocion positivos o b seguridad. En [17)
bos resultados mostreon que ks programas de apeendaaje sobre conduccion eficicnte
pucden sofuce ks accademics &¢ wifico alredodor d¢ un 35%, d comumo de
combentble un 11% y b comsion d¢ gases conlaminanies catee un 25% y wn SO%. En
oo csbudio sobee Is efectividad de los cunos de coo-driving paes las furgonctas [15] s
obluvo una Ssmisucatn de 400 & los accidenies y e aumonlo on s eficiencia del
consumo de combustible & S0%.

El bemeficio de los prograsus & formaciin sobee conduccidn cficicnic da sido
domostrado oo numcrosss ocasioncs. Sin combargo, vasios sulores has obacrvado que los
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cfecion posilives de osie sprendizaje se pienden con o Gompo [10] [19] Los
conducicess lienden 4 volver 2 sus hibitos ¢ conduccion previos sino comlsn con
sanglin mocansemo de motivaciin. En b Blorafurg cuision sumerosss propacilis para
peovesr al useario conscjon y divensos lipos d¢ retroalimentacion [20] [21]. Se ha
domostrado que Slss solacionss pucden inflasr de fornma positive on o comportamscalo
actual del conductor y 2 largo plaso [20] [22)

En ¢l cco-drivisg canmlon dhveman Encs de imvoligacion que pucden sexr
clasificadas on Gnco grupos:
Mestsficacsin de las varables que afectan ol consumo de combuble
Modelos pues |2 estimacidn ddd comumo de combustble
Maodelos & control
Méodos paes motivar 4l conductor & shorrar combustible
Interfaces de usuanio

111 Lisess de investigacién
Identificacién de factores que afectan 3l comvsme de combustible

Usa parte csencial &¢ b conduccabn eficicnte os identificar qué factores influyen en
¢l comumo d¢ combustible [23]). Estas varmbles son lss oo Genon on cucsta on los
laboratorion para determinar ¢l comsumo de combudible. Una de ks prmcras
Peopucslas on odle senlido fue ks de [24) que sim se wilizs para cortificas ol comsumo de
Jos veliculos. Postersormenic, olros sulores como [25] [26] has mcrementado o sdmero
de varblcs

En cita Encs, [27) determing que paea aboerss combustible s ncccsario evitar las
mm,uuawmmﬁ-_m [19] concluyd
Que hay ciortis caracieristicas del comportamscato dursaie ks conduccabn que clin
fusriomenie ccerclacicnsdss con o consumo de combustible. Scgin esle sulor, para
aboersr combustible, se deben evitar las parades insccesarias, desacclens beuscanenic y
circular con manchas clevadas, Tanbién scials que & importimie no cambisr & mascha
frecucstcmente dcbado & las péadadas & encrgia que se ogiman desanie ¢l proceso, y
Que se Bene que recuperss posicrionucste acclerando. Owos sutcess como, [28] 6 [20),
apunita taebicn 4 la accleracibn como clemento principal para seduc ¢l consumo de
combutible y ki comion de grees contaminantos.

Algunes conductons mocian s conduccin cficienie con ovilr s paradss y
dsumisuir la velocidad [29] realind un Sludo donde s compasaban ambas clmalcgiss.
L conclusonss fucson quo raduciendo b velocadad los conducioess comscguian
ahorrar haka wn 6.4%, micnlre que missnizendo las paradas o conseno Ssminei o=
139

Por otrs purte, tenbién & importanie detoctar que viriables afectim 4 ls seguriadad.
En [17] s¢ idestificascn los Gactores que influyen en ¢l consumo de combustible yio la
scpuradad. Los sstores concluyeron que ls reduccidn de la velocidad, ls deccidn de uma
fula Gptins, y s suavidad on b conduccidn Bone cfectios positivos lasto o o consumo
coemo en la seguridad. Sin cobargo, comcios como mantencs usa velocidad comstastic 0
circulsr con marchas clevadas pucden provocar sceidonies de wifico.

147



Capitulo 2. Vehiculos y conductidn eco-eficiente [estado del ane)

Modclos de estizsacion del convemse de combustible

Los asistentes &¢ conduccion cficente roguicren modelos purs ciimar o consumo
de combusible y i poder gemerar conscjos Optimos.  Asimismo, o comumo de
combustble ¢s un mdodo & retroalimentacion muy Gl pars lograr que d conducios

adopie wn estilo de conduccidn eficionie y bo mantengs en ol tiempo [30].

En s Bieratura exisien muchos modelos pars ostisar o combustible. Sin cmbasgo,
I sayoria de ot solecioacss proacsen conocer la velocidad y l acclencidn
imlanlines como on [31] Esta gropucia cmples ls cousciba (1) pesa ostione o
combutble. El modelo o cmplcado por b herramicnta [32] que ayuda 2 evalear las
condicionss de wifico.

—_— {ao BiFeo(faMea’ o= ArsiF; >0

1
alArsiF, <0 ®

Doode

e AF o el comumo & combustible en mililisos desaste ¢l periodo de liempo £
o @ o el consumo especifico (mls)

e B, d consumo de combustible por smidad de encrgis (mlAJ)

Fr la fucrza wotsd de traccion
hdwa”w&M(ﬂﬂUM’n

M, ks masa del vehiculo (kg), & & aceleracion instantines (mfi )L

v k velocidad ().

En [33] se proponc cmpless e maps del motor y mn método de regeesidn para
estizar ¢l comsumo de combudible dada ks velocidad y ls acclencabn. Recientomenie,
en [34], hus propucsio un modclo pars s slimacion del comsumo gue cmples vasias
ccuaciones pars doicribir ka relacion so Encal entre o conmmumo & combutible, la
velocadad & motee y o pas. La ides comsasie on scparar ¢l mapa & molor en sub-dreas

Que pucdin sor apeonimades modissic usa Gmics ccuacidan. Esle método comgue
mhm‘hm olris propucslas gue eqk-mmm
No obstamie, la peccision d¢ ol solucide depende & sdmero de sub-dreas
consideradas,

Por otra pasie, cxisien solucioncs Que cvilun toner que conocer b acclernacsbn y
velocadad isstimtines. Por complo, en [35), ko sutores proposcs que csios valoess sean
conslanies y &pendan & segmento de carrctera. En [36] los sstorss claboraron un
miodo que ticne en cucnta I fuerzas de friccida. Esle modclo roquicre un sape &l
molor pars cdimar ¢ conmumo de combustible. En [37], los autcecs formularon un
modclo (Ggurs 4) que dGescamenie requicre conocer las casacteristicas del vehiculo y de
la carrctera (sdmero de paradas y tipo de firme). El mcomvenicnie de osta solucion o
Quc & nocesarno oslimar o admcso de vooss Que se detiene m vebiculo, que es varishle.

Entradus: Distancis (d), ticapo & visge (1), RPM, mass del vebicalo (e, ), didmetro
dd Glindro (B), losgitud del cilindso (S), sdimero de cilindros (2), deca frontad (Ag ),
cocficinte scrodinimico (¢, ), coclicionie de sodamicnio ¢, , poecentaje &¢ licmpo de
traccide (lerae ), densadad del sre (py ), indice de cficiencia de la caja de cambios egs ,
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poodids de cncrpin & s caja de cambion (Foge), simero de parades ciimadas
AN oo b podder calonifico (H) ) demsadad de ls gasolisa (pg ), conunte gravitaiosis (£)
y ciega ded vehiculo (o L

v —;(MMW)

w, = RPM(v) (estimacion de la velocidad dei motor)

1
Ay - ;‘-z"‘r'h

Farac = Ry SPu Ay €0 + Ry (1, 410,09 X6, + By (%, + ;)

P - Ferac» v
mrac (-'
Ferac * Foge
Flgs v ———— (potencia de entrada en la caja de cambios)
Neoge X ¥

45(m, + my)

IxSxw,
T(WW“M)

16x P,

. 0.4 X Py % 107%
Poe X 1075 + 16

Cm ™

C (e/iciencia del mocor)

Pt = "“"(":’ Fonare) (petencia gemerada por la combustitn)

V- % (vmaumamme))

PNigera & Algontno paca b eamacis &l conmurs & combaaidic propeceo per Thn Dioes I aa [37].

Modelos de contral

Estss peopucstas obticnen los valores Optanos de las varishles & control (acclerador,
freno y mascha) desde el pusto de vista de ls eficiencia. Estos algoritmos s¢ basan en la
peodiccion de un fuburo coxcano. En i lilcratees cncomlramos un gras nismcro d¢
propussias cn cila linca. Su principal venlsja o5 que permilen shorrar combestible con
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independoncia de Is halulidad del conducion en o caio de que xcticn Escctamenic sobre
ol sstcna de sceleracida y fremado del vebicdo. Sin cmbarngo, los ussarios son seacios 2
wilizarke como se pucde ver o [38]) A costmuacion se describen b solucioncs de
mrayor relevanca,

En [39] s¢ propons una citealegia de contsol basads on & looria de modelos y que
ticne en cucata las reghin de conduccidn cficiente para Sctermisar ls velocadad y Ia
suecha Gplissa. Aplicando cita solucsbn los sorss consiguen ahorrar hasta 1.5 17100
Km en un cscenario maxio (ubano y suovia). Los sulores en [33] prescstiocn un
modclo de conteol Que ticne on cucnla b ceografia el teeveno pars Scterminar ¢l valos
dptimo de las varishles de comtrol (acdaracsbn y dsaccleraciion) del wehiculo, Ead
solucion coples un modelo mo lincal pradictivo que permsite oltener ¢l valor d¢ las
virishles sipidamenie. La propucsts fue validads on Everwos cscenarios, madianie
sanuladee, y logré aboerss husta un 10% respecio 2 osos modelos de conteal que 2o
ticnen en cucnla b pendicsie de la canrciera. Ea [H0] peopuscron wn algoriono de
plmificacion pass cilimar & velocdad Optans basindose o la mfommaciin sobee ¢l
estado de los seodfoeos. La fine oo ki que se encucntns d sendifoeo y o Bempo de cada
fise s obticne on licmpo real empleando los protocolos de commmicacidn ctablocidos
peea las comusscaciones infeacstructura @ wehiculo (VI Los sesultados prclissnsscs
sucsiran una mejoes on o comsumno & combustible de hasta un 12%. En [41] y [42] 52
proponcn ssislonics pars siluaciones de congesitn & ifico. Estas solucioncs svisan al
wuarso amies de scercane al luge donde se oldk produciondo o stawco para que
dumisuyan b velocidad. Ademids duraste ¢l slasco ajutiem s velocidad del vebiculo
poea smimizee ki accloracionsi. Estas propucsiss, ademds de reducir d comumo de
combunible, manimizan la carga de trabago el conductor.

Los sstores de [43]) prosestsron s solacsdn pors calicoler la velocidad y
accloracabn Optans cn sutovia. Esta propucsta se basa on los slgeritonos de colonias de
hormigas y la ocuaciion que calculs I focrza de taccadn [44] roquerids poe e vebicalo.
Para valider o sistoma emplearon ol softwiee de simalacidn ADVISOR. Los sesultados
mucsiran un dhoro cutre 7.53% y 10.8% de combuatible. M. Barth justo con otros
sutores planican on [45] mostrer ol useio ls velocidad dplima pesa = amo de
carrcicrs. Para caleular s vaocidad Gplise se Gone on cucta o saved de congestion y I
velocadad madia otenida por otros vehiculos peeviamente. Con oda solacidn se logra
= aboro catre un 10% y e 20%. En [46] snalizeecn dos algoriinos que cdiman
secha mis sdecusds pass shorrar combustible. El primer slporitmo (EGA) se basa en
= mapa de cficiencia encrgdtica, y o segundo algortmo (GFA) anples = algorino
pondtico y logaca difuss pars oblencr ls marcha Optins. Ambos algoritsos fucron
comparados cmpleando o aclo de conduccsin NEDC (New Europesn Drivieg Cycle)
[47). Las conclusonss fucson que bos dos algoritnos istestuban sicmpee socomendar la
seaercha mis slia. El aboero & combustible foc d¢ 9.14% copleamdo ¢l algesitmo EGA,
y de wm 1O wando ¢ algoriino GFA. Recieniemente, en [34], se ba peopussio mn
asistente de conduccabn que indica al wuanso ol patrda de velocidad Gptano. Esie s
Mon&uﬂob”&mth&aﬂ-k

disdheraca. Los reuliados previos mocsean s moeyors del 20% en o
consumo & combustible caplemdo un vehiculo Renault Clo 3.

Fsduente, los fbricmics ya olin isroducicndo solaconss aulcendlics para
oplimizer o conmmumo de combustible. Un gemplo son los sistomss stan-slop que
apage sdosdlicamcnte o molor cusndo ¢l velicdo se detime y o eacaonden cuando
el conductor pisa ol cmbrague. Ademis, o molkoe s cncucnins adiplado pars que 8o »
produics desgade durastc osla opemacion. En los cstadios, dosde se smalian los
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150



Capitulo 2. Vehicules y conductidn eco-eficiente (estado del ane)

conscjos sobre conduccidn cficicnie, se recomaonds spagar ¢l molor camdo el vebiculo
¢ encuonira &tceado durimie mis &¢ un smuto. Sin combasgo, s¢ ba observado que edta
recomendacidn pucde toncy w cfectio negativo on ls loagevidad ded motce. Por Jo tanto,
2 pesar ded shoro & combutble que se consgue mediasie Gls accion, 8o s
acomcgable aplcardo salvo que se dspoaga de m vehicalo con aie tipo de sislema
[45]. Esta solwabn o cspecishncnie @l on ciadad. El aboro de combustible que s
comsigue varks onfee um 5% y mn 100

Owro cjemplo de sistoma de conteol o Eco-Podul e Nivan. La soducsbn consisie on
inslalar wn sorvo al padad scclerador. El servo aftade sesistencia al secoido & pedal
acclorador dependicndo de b imtemsadad con ls que Jo cé pecsicnsndo o conductorn. La
resislencia spasece cuando d conductor acclesa con una istessidad superior 4 un
wnbral, 4 parte del coal o sstons estima que o comumo va 2 ser clevado. El abeero
Que ¢ consgue modisale osta solucidn varia entre 3% y un 10% & combustible. S
cmbargo, muchos usarion no cacucnins clmodo cie sistema y lo desactivim [49] .

Métodes pars ssotivar al conductor

En numcsosss investigaciones se ha observado que los ussarios lienden 2 volver 2
sus hdibatos de conduccabn previos, prodecséndose e dcterion on b eficonca a o largo
& ticeepo [S0). En [51] se snaliza ol impacto que licne recibir clases sobre conduccadn
eficente. Los resultados mostrascn mna Ssmisucitn o ¢ porcestige de acclenaconss
bewscn, s velocidad excesiva y en d comsumo de combustible (4.8 %) Sin cmbusgo,
tal y como seilalan otros sutores, concluyon Que cilas mejorss podrisn ser lompoeales en
el cawo de que o wuarso so reciba ma sctroslmcnlacain contimua. L sucvas
tecnologias, como ks dispositivos mdviles y ks sedes de commicacioncs, nos permilon
doarrollar solucionss pass ssimar a wuarso & conducr de forms cficente [52] [S3). A
conlinuacidn se describen ks propocites mis relevanios en e dabilo.

Las solecones mis simples conssien dnicamente on moslrar ol wuarso o consumo
d¢ combudible imbtmiines duranle B conduccabn. Ean [30] s consiguid aboerss
modisale esie mdodo un 6% de combustible cn carrctors wrbasa y un 1% o sutovia.
U mejoes de oita solucion b encontramos en [54). En cilie caso los sutores proposen
comparte ¢ comsumo & combulible entre us grupo de wuarios. El sivlesa fue
vabdado modiame ¢l simulador ANOVA y los reseltados moslearon usa mcjora on ¢l
consumo & combustible y en ¢ estilo de conduccion

Otros sstomss mis avaseados moniloeizan ¢ comporamicnto ded conductor y e
avedn cusndo realize algusa accidn meficienie. En [S5] se peopone un asslente que
cuplea d puerto de disgndstaos OBD2 [56] para obtener s tclemetria del vehiculo. El
asivientc mucsira al usuarso o valor d¢ variables como: b velosdad, o comsumo de
combustble, o sivel de omision de gases contamisantes y kb marcha secomendada.
Adersds, o sistema alerta al wuarso cuando acclorars o fena bescamenie.

Lon fabeicastes de vehiculos tambicn ctin incluyendo on sus vehiculos ssistemies
puea syude o ussario 2 que condurcs de formas cficiente. Por cjemplo, Foed mcluye en
s vebiculo Food Focus ded 2012 un asistestie que ovalinn si o conductor camibsa
coereclamente de muecha, y &8 ovila accerar y frenar bruscamestie. Otses cjemplos
samibees son: Gansi Mochasae [S7], Torgue [58] y Hooda Eco-Assist [59].

Las redes sociales son otro método copleado o menado para motivar al wuano 2

condecir de forma mis cficiente. Por cjemplo, ca [60] se propoac o mdlodo para
wilizar ¢l comsumo de combuble como un mcenlivo en o sislena de namspodte

14
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péblico de & cindad de Tampere (Fnlanda). La solucion se basa cn k comparticida de
ola mibrmacsin con un Eupo cpecifico. Los grupos ot fonados por mucslnas de
conduccidn que focron obtcsadss bajo condicioncs simalares (hors, mes, ruta, modclo de
vehiculo, e} Los sutores lograscn modiuste osie sistema un ahoro catee 1A% y
4.6% de combuaible. Asamismo destacan b idoncidad de cia peopucsia pars sasicnes
en o tionpo ka mejoes en ¢l otilo de conduccidn peoducida o secibir clases sobec

Sacciia efcs
Isterfaces de mvsario

Los sstomas que syodss o wuarso 3 coadecyr cficicsiomente pucdon chsas
dulraccionss y efocios segativos en d procosanscaio cogaative del conductor [61]. Ea
[62], ¢ realizs un sstudo sobee las distraccsones & ki que ol somctido n conductor.
Un campo de inveiligacsin sy importaaie oo b conduccidn cficionte son ke sislomas
de comumcacion entre ¢l userio y la miguns cn o cstomo vehicular. En ls lilertera
cnconlramos trabagos donde se malizy qof infoeraciin se debe mostrar al ussario. Poe
cjemplo, e [63], los investigadores realizascn um cacucsts cnline para sveriguar cudl
o b infoeracidn mds domandads scpin b mathacstn dd waasio. Las conclusoncs
fucron que ls interfax de ussirio debe moslzar on primer hugar la cantidad de Encvo que
¢ ha aboreado. Lo conducioess tenbién moslearon inlers por conocer b cantidad de
combustble gaslado on cada trayecto. S combargo, no ovtabas istorcsados en conocer
ol impacto que licne I conduccatn en ol medicambicnie.

Orro 1ema de investigacatn en el drea de las imterfaces de usuario consisie on buscas
Que m3odo o5 ¢ mejor pars inleraccionar con ¢l wuano. En sumernosos ciludios se
concluye que la mejor foera &¢ commmicise con ¢l wuarso o moduste ks vor. No
obslanle, para Que GO #S3 CISIID €5 BOCCANio que s¢ cumplin s sorie de roguEsiios
(61}

*  El simtctizador de vox licne Que cmilir una voz dass y semcjanic & |s hunans

*  El seconocador de voi roguicre sor peotso

o  Los Sslloges no deben sexr complejos

En 1984, [64] ya sugeris que s isfomaccdn moduste b voe cauaaba menos
dslracciones gue d wo de uss panialils porque ls conduccbn o usa larea hisicamente
visual. Estudios posteriores lo has cosfinmmado. Ea [65] observaron cn pruchas
realizadas cn cnlomes reales Que, reciber mslruccones 2 travds del alavor de un sislema
de sanvegacabn, cansaba menos distracconss que obsorvarlas on s pantalia. En [66]
llegaron 2 unes conclmsonss similares, pero en Gle caso las praches comsistian on
realiear b comso scloccionur minaca, procosar c-mmil y osealivar Bemadss. Los
autiores obsorvason que ol rendimicnlo on ls conduccidn cma mcor cumdo ¢ cmplesba
I vou pasa realizas todas tarcas excepio ki llasade. Ea cite dllismo caso se obluvieron
myores resultades haciéndolo manualnente. Adomis, concluyeron que o caado del
trifico y I adad del conducior influyen significativamente cn b cleccabn entre hacer las
tarcas modianie voz o de forma sasual. Por su parte [67) ambedn verificaron que la
condeccidn o mis scpurs wando ls vor, smgee los conductores sealicen mis
vipidameste bas tarcas de forma maneal. No obstanie, Las distraccioncs que causan las
pumialies pucden ser miligadin si se cambia su ubicacidn hacia una regadn doode ¢l
condecios no lenga que spartar s mirads &¢ la casveters. Google Glass [68] o Garmin
HUB [69] semr don propucsies quc permsion que of wasarnio rociba solificaciones visuales
s imlerfori on la teea de obsorvar la carrctena,
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Por timo, cabe menciosar que s¢ otin isfroducicndy olras solucicncs para
comusacance con ol wuao. [T0] propoac caplor patronss d¢ vibracion pass notaficas
al usuasio sobre ks commsonss d¢ gaes conlaminastes. En las prochas sealizadas se
observa que o moyor situar bos motores de vibeacabn ea o cisturdn que en d sicnto. El
aulioe sugicre que se debe a que on o aecsio se producen vibracones involustasias
debido al movimicmo del vebicalo. Esta soducion logrs que los condactores raduscan un
% o conmumo de¢ combuaible. Otra solucion consisle o MOOrPOons U respacea
Reptica 2 los podules & vehiculo. En [71] podesss ver s propecis que caplea osta
isterfie puea syadsr al condacton 4 scguir & un vebiculo.

1.2 Resumen de las propucitss cxistontes para shorrar combustible

En & tabls | se mucsizan us resumen de las propecites para shorrar combustible. En
clis se pucde obscrvar como b solucionss que s roguicres l istorvencida &l
conducios (modelos de control sstomilicos) logran un porcentaje sayor de dhorso de
combustble. Sin cmburpo, los sislemas auloendlicos pucden loncr wma acogida negativa
por parte de los conductones, que terminn desactivindolos.

Aulores Solucion Aberro de
combustible
mdviewo

291 Reducir s velocidad 6.4%

[29) Masimizas ks detencioncs 13.9%

[40] Algoritno pass L oblencadn de ls velocidad Gptans 12%

basado en b isfoemacidn del ostado de bos semdifones

[43) Madelo de control basado on s ccuacidn & b focrza s

de maccabn y on bos alperitimos de colonmas de hoenapas

[45) Moddlo de control basado en b valocadad modia ded s

raeno de caerctens y o sivd de congestidan

[46] Modelo para b oblencidn de s secha dptima basado 1097

en algori 13 Migica dif

[34) Patrda de velocidad Gptiano otenido aplicando s

[48] Sailcma Stant-Swop 107

49 Eco-Podal 1%

[30} Mostear consumo de combudible mstantinco 6%

[51]1 Recibir clases sobee oco-drivieg 43%

[60} Compasticiion del comsumo & combustible entre un a5

o axporifico & usuarws

[70} Notificacsdin &¢ ks cmisiones de gics contaminsdmics L

modasie ur isforfe vibro-thetil

Tabla 1. Compazacion & las poopacetia paza ddocty combusable
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Anexo 4

GUIA PARA LA GESTION DEL COMBUSTBLE EN LAS FLOTAS DE
TRANSPORTE POR CARRETERA

La conduccién eficiente

10.1 Ventajas de la conduccidn eficiente
La conduccién eficiente ofrece las siguientes ventajas:

e Ahorro de energia: el conductor, con su comportamiento, tiene una gran
influencia sobre el consumo de carburante del vehiculo, dando lugar a ahorros
medios de carburante del orden del 10 al 15%. Esto supone un considerable
ahorro energético para nuestro pais, mejorandose ademas la balanza de pagos
y reduciéndose la dependencia energética del exterior.

e Ahorro econémico: como consecuencia del apartado anterior. El carburante
supone la principal partida en los gastos que genera la actividad de un vehi-
culo industrial. Una mayor eficiencia en el consumo de carburante incidird en
un ahorro de costes y, por tanto, en un mayor beneficio econémico para la
empresa.

e Ahorro en mantenimiento: el efecto de reduccién de consumo esta asociado
no sélo a un menor coste en carburante, sino también a un menor coste en
mantenimiento del vehiculo, ya que las nuevas pautas a seguir provocan que
los distintos sistemas del vehiculo (frenos, embrague, caja de cambios,
motor...), estén sometidos a un esfuerzo inferior al que soportarian en el caso
de la conduccién convencional.

e Reduccion de emisiones: la reduccién del consumo de carburante a través de
la puesta en practica de la conduccion eficiente va ligada a una reduccién de
las emisiones de CO, y de contaminantes al medio ambiente. Con la reduccién
de emisiones de CO. lograda por la conduccion eficiente se contribuye a la
resolucion de los problemas del calentamiento de la atmésfera y al cumpli-
miento de los acuerdos internacionales en esta materia.

® Reduccion del riesgo de los accidentes: la conduccion eficiente incrementa la
seguridad en la conduccién, ya que estas técnicas de conduccién estan basa-
das en la prevision y en la anticipacion. Esta mejora en la seguridad esta
constatada a través de distintos estudios realizados en paises europeos donde
lleva tiempo implantada, con reducciones en las cifras y gravedad de los acci-
dentes de trafico.

e Aumento del confort en la conduccion: ademas de todos los sistemas de mejo-
ra del confort que incorporan los vehiculos modernos, se puede hacer que el
viaje sea alin mas comodo mediante la nueva conduccion eficiente. Ante todo,
la conduccidn eficiente es un estilo de conduccién impregnado de tranquili-
dad y sosiego que reduce las tensiones y el estado de estrés producido por el
tréfico al que estan sometidos los conductores.
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Guia para la gestion del combustible en las flotas de transporte por carretera

10.2 Principales reglas de la conduccién eficiente

La conduccidn eficiente se podria resumir en las siguientes reglas:

1. Conocimiento de las caracteristicas del motor del vehiculo: es de gran impor-
tancia el conocimiento por parte del conductor de los intervalos de
revoluciones a los cuales el vehiculo a conducir presenta el par maximo y la
potencia méaxima, asi como de las curvas caracteristicas propias del motor. En
caso de no disponerse de los mismos, deben solicitarse al fabricante.

2. Arranque del motor e inicio de marcha: arrancar el motor sin pisar el acelera-
dor. colocar el disco-diagrama del tacégrafo e iniciar la marcha transcurrido
un minuto (ya se tiene presion suficiente en los calderines).

3. 19 relacion de marchas: utilizarla en el inicio de marcha sélo para poner en
movimiento el vehiculo, cambiando a los pocos metros recorridos a relacio-
nes de marchas superiores. En los vehiculos que presenten 12 cortay 12 larga,
se utilizara la 12 larga para el inicio de la marcha.

4. Realizacion de los cambios de marchas: realizar los cambios de marchas en
la zona de par maximo de revoluciones del motor, y solamente en condiciones
de mayor exigencia se realizaran en regimenes de revoluciones cercanos a la
zona de potencia maxima. Es importante que tras el cambio, el motor quede
dentro de la zona de par maximo; es decir, dentro de la zona verde del cuen-
tarrevoluciones.

En condiciones favorables, se cambiara aproximadamente:

¢ Subiendo medias marchas, en torno a unas 1.400 r/min en motores gran-
des (de 10-12 litros).

e Subiendo marchas enteras, a unas 1.600 revoluciones en motores de 10-12
litros y entre las 1.500 y 1.800 r/min en motores de menores cilindradas.

Realizar los cambios de forma rapida y acelerar tras la realizacion del cambio.
No se utilizara el doble embrague.

5. Saltos de marchas: cuando se puedan llevar a cabo, se podran saltar marchas,
tanto en los procesos de aceleracién, como en los de deceleracién.

6. Seleccion de la marcha de la circulacion: procurar seleccionar la marcha que
permita al motor funcionar en la parte baja del intervalo de revoluciones de
par maximo. Esto se consigue circulando en las marchas mas altas con el pedal
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Anexo 5

GUIA DE ORIENTACION AL USUARIO DEL TRANSPORTE TERRESTRE 2009

Figura 16. Costos de operacién del vehiculo de transporte de carga por carretera

\ [ COSTOS VARIABLES \

(Operativos)

COSTOS FIJOS

(Del vehiculo)

Sonindependientes de siel
vehiculo es utilizadeo o no,
Incluye lo siguiente:

Varian con el nivel de ufilizacion
del vehiculo, es decir, con el
kilometraje recomido. Incluye lo

siguiente:
Depreciacién / amortizacién U

Impuesto Vehicular
Permisos de Operacién
Licencia de Conduccién
« Salario del Conductor

® Seguro Vehicular « Reparaciones.

(Flnmdndbn del Vehiculo / Q'W‘ Extras al Conductor _/
COSTOS DE OPERACION
DEL VEHICULO DE
% TRANSPORTE DE CARGA @
COSTOS DE ADMINISTRACION
Relaclonados con la gestidn de la empresa de transporte y
asignados a foda la flota de vehiculos, Incluye:

# Combustible

# Aceite y Lubricantes
® Neuméticos

# Mantenimiento

POR CARRETERA

# Paersonal y equipos de apoyo
» Salarios de

legal,

Estos costos se pueden controlar y optimizar en la medida que puedan cuantificarse y se registren
apropiadamente. Por esta razén, existen sistemas de costeo que permiten medir con efectividad los
costos y mantener un adecuado control sobre el uso eficiente de los recursos que se utilizan en la
operacién de transporte.

Por otro lado, el uso de un sistema de costeo asegura que los usuarios puedan saber que lo que
se cobra como flete, cubre los costos de operacion del transporte de sus mercancias. Ademas, per-
mite a las empresas que operan flota propia o externa, fijar correctamente el precio de venta de sus
servicios, asegurandose que los costos de |la operacién de transporte estan cubiertos apropiadamente
y permiten un margen de ganancia razonable.

Todo sistema de costeo requiere de una recoleccién de informacién ordenada y suficientemente
detallada. La informacion a recolectar se refiere a datos sobre la utilizacién de recursos en la opera-
cién de transporte de carga. Los recursos que se consideran normalmente incluyen: personal, maqui-
naria, materiales, dinero y documentos.

Por otro lado, debe tenerse en cuenta que algunos factores de costo pueden ser catalogados
como costos directos, y a su vez considerados costos fijos o variables. Por ejemplo, el combustible se
considera un costo directo (atribuible directamente a un camién como centro de costo), y también,
puede ser considerado un costo variable puesto que el consumo de combustible varia de acuerdo
con el kilometraje recorrido.

39. ¢Qué elementos componen los costos fijos del vehiculo?

En este apartado se brindaré una explicacion sobre los diferentes elementos que estan considera-
dos dentro de los costos fijos del vehiculo. El costo de cada uno de estos elementos debe ser cubierto
independientemente de si el vehiculo es utilizado o no. Es decir, se debe pagar por ellos ya sea que el
vehiculo recorra 100 o 1.000 kildémetros en una semana de trabajo. Por tanto, debe entenderse que
los costos fijos son independientes del nivel de actividad del vehiculo.

Guia de Orientacién al Usuario del Transporte Terrestre 31
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Anexo 6

COTIZACION EVENTO DE LANZAMIENTO DE SERVICIO
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Anexo 7

COTIZACION DE PUBLICACION EL COMERCIO
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Anexo 8

COTIZACION DE PUBLICACION DIARIO GESTION
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Anexo 9

LEY DE SOCIENDADES

Ex chiigaions Is darbucon de dhidencon en dnero hasts por un monio Gual 3 Is mitad de s oiicied detrbutle de
cxda spercicia, ego de deiraico ol Mmoo que debe aglicarse & I meera legel, = 2 o aclcian acoionistas Que
mepreserten cuando menas of veirde por clerto del ot de ba scciones uacrias con derecho & voio. Exts sclchud stio
Posde refertae a s Widaces del QErOCD ecoNSrICS INMedinic aTerio”.

£l devecho de sclichyr of seferido mparic de dividencon no pusde ser sjercido por lon iulses de acooneER GUe eEin
mjetas 2 shgmen axpecial sobre dvidencion.

Articuds 212 - Cacucidad del cobes de dvicendcs

] devecho & cobrar of Svicends caducs & lon bes afcs, & pardr de I fecha en Que 39 pagD era adgble cosforme of
acuerdo de declaracion del dividendo. Loa dvitendos cuya cobranzs hays caducads Incwmerran s sesereas legal

Acticudo 27X~ Privas de capitel

Las pmas de cagitsl 30 pusden ser datibutte cuando in reservs legad hays slcaroado su lime madmo. Puscen
capitaizarse en cuskgaer momento.

2w corpieta of brte mutdmo de I easres legal con parte de e pemas de capial, pusde derbarse of sakic de
antan.

La sockedad andrima puede sgetarse o rigimen de Ia ocedad andrdTa Cerada Cusndo Sene nO mis de veinte
accioniaias y 20 Sene sccores ractias en of Regatro Pitico del Mercado de Valorss No se pusde solictar in
Racipotn en Acho regtn de b acoorea de wna Iocedad andriTm Carmaca.

Acticude 235~ Deromisacton
La dencrsracin debe Inclulr s ndcackn “Sockeded Andrimas Cerrads™, © las sigias SAC,
Acticuds 8.~ Rigimen

La socedad andrima cerads w8 rige por s segias de s presents Seccion y en forma supleiorts por s noTTas de i
ciedad andrima, et CueTD e sean aciicables.

Articuo 237 .~ Derecho de adgutsctn praferente

€] acconiaia ue ae popongs iarafew oftal © parcelments s acciones 3 oo accioniis © & oecs debe
comunicado » ls scoedsd medants carts drigtda ol gerents genecsl, Quien D ponded en conocirserdo de los demds

accioniatas dento de los der das sgulentes, pars que dento del plare de teints dhas pusdan sfercsr of derecho de
adgutsicin prefererds a promats de U parSczecon en of captal

En s comunicacitn del accioniats deberd constar of nomitee del poatle compeador 3, & a8 pemona gridics, of de s
prncpales socon © sccioniias, of admers y chas de ba sccones gue deses ransfert, of precio y demis condoones
de la ranaferencia.

£l peco de b acciores, s Dema de pago y b derds condicorss de I opemctn, secsn lon gue e fuson
comunicadon & b sociedad por of acconits irferesado en araled. En casc de gue I assferencis de b acciones

fUuera a $50 crercan dafirdo 3 I compraventa, 0 & b grataio, of precio de adgascEn serd acd por aceertd enthe
s pates 0 por el mecanaTo de wibrioacktn gue satabors of extatcto. In su defecio, of rporte a pagar b s o joes
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por ol process semariio.

] acoontsta pocrd raradewr & SeTeros n0 accionatas laa acciones en bm condiciones comunicacdas 3 la sockedad
Cusndo hayan atecuTido sesents dias de haber pussic e conociTdenic de data s propdelio de Taraden, sin gue I
ocdedad o ba dermis accionsta hubtiersn comunicado s volustad de compes.

] satstudo poded establecer ctos pacios, placcs y condoones pars s raristn de las scoomnes y su valuaoon,
nchaive suprirsenco of derecho de preferencia pam s adgumodn de acoones.

Acticude 258 .- Corasrtirnierto por la sociedad

] sataluo pusce miablecer gue jods Taraderencs de accores © de acciones de Clerts clase guede someids of
comsertimienio pedc de s ocedad, que I spresard medants scoertd de juvis genensl adoptadd con nO Mmencs de
I mayoria abeolita de b accores suscrias con derecho & VoD

La sociedad debe comuricar por sscHio ol acoiorists e denegaiona & s Fansferencia.

La dersgaicrta del comsenTienio a la faradesrcs determina Gue b aociedad gueds obfigads 3 adouet lxs acciones
- of precio y condiciones clertados.

En cusiquier caso de raaferencis de acciones y cuando los accionistas mo epercien 3e demcho de adgumICSn
poefererrie, bs socedad poded ackquirtr b acciones por acuerdo adopiadd por era mayoria, 20 ferior & I mitsd del
capitall macsio.

Acticuds 736~ Adqutaicion praferertis en casc de snmracids oraces

Coarcio procecs In enajenacion forzoes de bas scoiores de una sockedad andnima cerada, e debe notficar
Previamente a la ;ocedad de b reEapeciva esclotn oical 0 solctud de erajenacion.

Dentro de lox char dlas Glles e sfeciusds s vents forsom, b soceciad Sere derecho & sebrogaae ol acjudcateto de
s acciones, por of Mo peco Gue a8 hays pagacio por el

Acticudo 280~ Trarmrrisitn de b 3COOres PO sUCESn

La adquinicin de b acciones por suceaion herecditarts confiers al hereciero © legatard s condicidn de soo0.

S embargo, o paco social © of satstio pockd exablecer gue lon demds accioniias il dewcho & adguide,
dento del plaso Que G0 ¢ D deferrine, las acciones el accioriats allecide, por se valor & s fecha del Sllecimierto.
5 foeman varcs los sccionistas Que Quiskeran adgur estas acciones, se datrburss enie jodos & promats de U
paricipacan e of capital socml

En caao de sxiir decepancis en of walor de s accitn ae recurird & e perfos rombracdos Uno por cads parie y on
oo por ba obos dos. 520 s logrs S ol precio por los pesios, el valor de b accitn o o jues por of process
mrTartsmo.

Acticudo 241 - Ireficacis de s traraiecencis

Ex ireficaz benie a I socedad in taraferrcis de scciones Gue nO 38 Bgeie & b establscc en exie Shib.

Acticulo 240 - Audtorda exterma arusl

] pacio social, of exiaiuto 0 of acuerdo de urts general adogtads por of cincuents por Clervio de b acoONeER sLaCTRaE
<o dewcho a volo, pusce daponer Gue la sockedsd ancrima cemads lengs audiods exdema anusl.

Acticudo 241~ Repreasrtactin en s prts gerersl

] acciomiata atio poded hacerse spresents en las reusiones de s penecal por medo de obo accioniia, =
cirryuge 0 mcencienis 0 deacencienis en primer grado. Ul estatuto puede extender s repreasntaciin & Ofas persoram.

Acticudo 244 - Derecho de separacin

S paruicio de lox dermda casos de separaciin gee concede in ley, Sere derecho & separarae de bs scoediad andnima
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curacis of 3000 gue No haya woiado a tavor de i modficacin dell rdgimen relativo 3 s Eracones 3 ls Faneriaitiiced
de las acciones © A derncho de adgutsicide preferends.

Acticudo 245~ Corwvocaions 3 Justa de Accioniatas

La juris de acoonisias es convocads por of dreciorio o por of gecenis genersl, segdn sea of caao, con I arScpactn
Qe prascride o acdo 116 de ests ley, mediants ssgusins con Cargo de recepotn, Sacaivd, coreo slecidnico ¢ oo
medc de comunicacin e permits otener constancis de fecepctn, degkiss o domicio © 3 I decoiin designacts
por of acciorists 3 eaie efecio.

Acticulo 248~ Jentas ro pressrcides

La voluntad aocisl se puede esiablecer por Cualgaer medo ses ascio, slectnico 0 de ofts maturaless ue permits s
COTLIICAcON y ErATIcs B sdtentcidac

Serh ctigaions s ssaltn de In Juvis de Acconistas cusndo sclicien su mealioackn acooniaias Gue repressrden of
veinis por Cerdo de las acciones seaciias con derecho & vola.

Articulo 247 - Deeciorio aculbstvo
En ol pacic soctad 0 en el extatuto de bs socedad se pocrs extablecsr Gue s sociedad no Sere dreciono.

Coarco se defermire Ia no edsiercis del drecioric ocs e fncones esiablech-das en sais ley pam esie Srgano
OCtED serdn ettt por of geseste peneal.

Acticulo 288~ Dxclusitn de scoionistas

2] pacio socisl 0 of eststio de I sociecdied andrirs Ccerads pusde sstatiecer cauaslen de sachaltn de acoonintas.
Para s sacistn ex necenaric of acusrdo de s s gesesl adoptado con el guirum y s mayoris gue extablercs of
axtatcio. A ks de rorma estatctaria rige o dapussio e los articulos 126 y 127 de ests ey

2] acuerdo de sschumtn ss macepible de pugnacen cosionme 3 s rormas gee rigen paes s rpugnacon de
acoerdos de juntas pererales de acoiorisias.

L2 sociedad andrdma es allerts cuando e compla oro 3 més de s sig@enies condicone:

HMa hecho cleta pdbics pmars de acoiores U cbiigacones corverithes en acoores; Thne mds de sslecerics
cnceents sccioristas; Nia dell Seinis y Cinco por Senio de su capitell perienecs & Cenio seferScnc © mis scconistas,
i considear dento de eate némen ageelios acoonistas Cuys erencis acoionads cividusl no sicarce al dos por ol
el capitel 0 sxcecia el Cinco por Senio del capital; Se cormituyn como S o, Todos o acoonistas con derecho & woio
apreeban por srartmidad la acaptactn a dcho MegiTen.

Articude 290 .- Deromisactn

La dencrsracin debe Inciur Is Indicackn “Socieded Andrimm Ablets”™ o las sigias "SAA",

Acticudo 251~ Rigkmen

La socedad andnima abiets ae rige por laa seghex de ls presente Seccion y e oora supletoris por b norras de s
ociedad andrima, et cuaTd e sean aglicables.

Articudo 252 - Inecrpass

La socledad andréma ablerta debe racbi tocdas sus acciones en of Megistro Plbico del Mecads de Valores.
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Anexo 10

COTIZACION DE PUBLICACION REVISTA RUEDAS Y CAMIONES

o CAMIONES ==

Ruedas & Camiones

» S

- MACIIMARIA AMARILLA: Cargad 00, Tron Lald, ena wionad,
Olonivelad Oris y lrCest avadoras.

- CAVBONES PESADOS: Volauetes para unidades de mis o 16
1oneladas de PEY.

« ENTREVISTAS: £ soecialaras on 06 s0C1ones maguinana amardla y

CANIONES.
RUEDAS y CAMIONES 2016

Medidas en om.
Alto x Ancho

~ B 3303 6 RIS Ce 3 O NOCD 230001 por (ada bde

Tarifa Bruta
SinIGV

Contracaratula 27.5x21.5 $/12,980.75 S§/15317.29
Retira de Contracaratula 27.5x21.5 $/9,353.78 S/11037.46
Retira de Caratula 27.5x21.5 $/10,499.14 S§/1238898
Primera Doble 275x43 S/ 2004381 S/ 23651659
Segunda Doble 275x43 $/19,089.34 S/ 2252542
Doble Otras 275x43 $/15,271.47 S/1802034
Doble Central 275x43 $/17,18041 S/ 2027288
Primera Impar de Publicddad 27.5x21.5 $/9.54467 S/112620
Segunda Impar de Publicdad 27.5x21.5 $/9,353.78 S/11,037.46
Tercera Impar de Publicidad 27.5x215% $/9,162.88 S/ 1081220
Cuarta Impar de Publiadad 27.5x215% $/8971.9% S/ 10,586.95
Pagina Interior 27.5x215% S/ 763574 S$/9,010.17
Publirreportaje (*) 27.5x21.5 $/8,781.10 S/10361.65
Pagina Seccdn Fija 27.5x21.5 $/8,3%9.31 $/9,911.19
1/2 Pag Vertical 25x95 S/ 5,884 35 $/6,943.54
1/2 Pagina Horizontal 12.50x 19 S/ 5,548.56 S/ 6,547.30
1/3Pigina Vertical 26.1x5 S/ 3,906.80 S/ 4,610.02
R Se datrbuye
© con Ruedaa
~ 506 Jubi0t G0 1 BAGN0 3 MK 430 3 CHNGIR ¥ Gederdn Concdear 0.5 O S derna 3 ot bdee. & Towrcas

o8 RUTA ADECSYS

Nedd » & aasla
Pasicacsn RUDAS & TLERAS

B redesgone Saichnc ELI0ON RLEDAS & DUGACAS
Soccida: Cyt GCLCAMONS & RLEDAS

O Matts Hercld

Tebddonce 31 1-0500 Anee 1101 J mabeNeciafcomercio compe

* www.ecomedia.pe
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Anexo 11

ALQUILER DE OFICINA

aco Mg e 3o Ofcim en Sartiago De Swrce - Lma- 4440477 | Urtaniage
urbania
& Mauter do Oficina en Santiago de Swrco Consadtar

L et Edil © e
@mmum

VT e
Alquiler 3 Oficing en Santiego de Surco - Consdtar

Safac 2 Ama ot Slin’®  Deavba SANTIAGO OF SURCD

TH: 2246029

Ervviar menusje Ver teléfono

APl ik o “Carlal L™ eyl e

Precio de Akjuber Awatmd oo

s/. 5000.00

B [y G
Detalies ded inmuebie S

CECnM o0 eSO ST CON O ICICHN LARD UKL 00 # Nuted S50 Soorsiassd e
Sttt Asmat G0 OfCa (402) 286 el y (40D 267 pU Qeoan oe Maula ambat of Cnat
Jertnt S12 OWU) G por a3 Cala Wna Cuehla 0N JeESEE0 ¢ ] eCACOAMTE AL (400) B
SQaOramewion [40T) £l #OKCO Cutila CON LU 00 CWeCono, CMaL O CONf senciag Sar
OGS WAIRG, QITEAGG, By GAIIMN y SN TG IR 300 CON MCMMDME O MEN
WHOCKIRD, QRS SRCTOpeNG, MCalaM peesuacas y CCTw
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Anexo 12

SERVICIO AMAZON WEB SERVICE - SERVIDORES SMARTFLEET

azon

ebservices

t2.small
Opcion de Pago
pago anticipado
Sin gastos $0
iniciales
Pago $102
parcial
inicial
Pago total $151
anticipado
m4.xlarge
Opcion de Pago
pago anticipado
Pago $1248
parcial
inicial
Pago total $2347
anticipado

PLAZO DE 1 ANO

Efectivo
por
Mensual* hora**
$13.14 $0.018
$4.38 $0.018
$0.00 $0.017
PLAZO DE 3 ANOS
Efectivo
por
Mensual* hora**
$35.04 $0.096
$0.00 $0.089

166

Ahorro en comparacion

con bajo demanda

31%

32%

34%

Ahorro en comparacion

con bajo demanda

60%

63%

Bajo
demanda
por hora

$0.026 por
hora

Bajo
demanda
por hora

$0.239 por
hora



m4.2xlarge

Opcion de
pago

Pago
parcial
inicial

Pago total
anticipado

Pago
anticipado

$2497

$4694

PLAZO DE 3 ANOS
Efectivo
por
Mensual* hora**
$69.35 $0.190
$0.00 $0.179
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Bajo
Ahorro en comparacion demanda
con bajo demanda por hora
60%
$0.479 por
hora
63%



Anexo 13

MEITRACK - SERVICIO DE FABRICACION DEL ST17

‘meill

Quotation for: Smart Transport Mr. J. Pinto

Model Track Image Description | Quantity | Unit
Price
ST17 oemopen | 160 $USD

firmware 39
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Anexo 14

REGLAMENTO NACIONAL DE VEHICULOS

MTC

Aprueban el Reglamento Nacional de Vehiculos
DECRETO SUPREMO N* 058-2003-MTC
EL PRESIDENTE DE LA REPUELICA
CONSIDERANDO:

Que, & Ley N* 27181, Loy General de Transpore y Transito Terrestre sefiala que los
reglamentos nadionales NECESAnos pam L implementacidn serdn aprobados por Decreto
Supremo mfrendado por of Ministo de Transpones y Comunicaciones y figen en jodo of
temitorio nacional de la Repdbiica;

Oue, mediante Decreto Supremo N° 034-2001-MTC se apobd of Reglamento Nacional

ransporie plankeadas en ka Lay N 271818, Ley General de Transpone y Translo Temesre;

De conformidad con o dispuesio en @ indso B) dad anicdo 118 de la Constiucidn
Politica del Perd y las Leyes N® 27181, Ley Genenl de Transporte y Transio Temesre y N®
27444, Lay dal Procedimiento Administaativo Genenal,

DECRETA:

ArSiculo 1.- Agrobar ¢l Reglamento Nadonal de Vehiculos, que consta de cienio
cuarenta y res aniculos, y veininuave disposiciones complemaentanias.

Asticdio 2.- Derogar a parntr de la vigencia del Reglamento Nacional de Viehiculos, of
Decreto Supremo N® 034.2001-MTC asi como sus nommas complementanias y modificatonias y
todas aquellas BISPOSICIoNas Que 5@ opongan a ko dispuesio por o presente Decreto Supremo.

Articulo 3- La suspension al sislema de pesaje por ajes que  esluviena vigenie a la
focha de entada en vigencia del Reglamento Nacional de Vehiculos se mantendrd  confonme
2 bo establecido en o dspositivo comespondania.

Articedlo 4.- El presente Decreto Sugremo serd refrendado por @l Miniso de
Economia y Finanzas, Minis¥o de Produccidn y o Ministro de Transpories y Comunicaciones,

Dado en & Casa de Gobiemo, en Lima, a los sikte dias dol mes de octutwe dal afio dos mil
res.

ALEJANDRO TOLEDO
Presidente Constucional de la Repdblica

JAIME QUIJANDRIA SALMON
Ministso de Economia y Finanzas

JAVEER REATEGUI ROSELLO
Minisio de & Producddn

EDUARDO FIARTE JIMENEZ
Ministro de Transpones y Comunicaciones
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Categorias M; y My

Categorias Oy, O3y O,
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OPORTUNIDADES O
Regulacion gubernamental favorable

Anexo 15

MATRIZ FODA

FORTALEZAS F DEBILIDADES D

Emplear el uso obligatorio del monitoreo de

Fl Plataforma tecnologica de gestion de flotas DI Enfoque comercial enfocado unicamente en el
unico en el mercado. sector de transporte de carga pesada
" Flexibilidad para adecuar nuestras soluciones D Limitados recursos econdomicos para la puesta
tecnologicas a la necesidad del cliente. en marcha del negocio
Colaborador Profesional especializado y
. . Ser una empresa nueva en el mercado de
F3 [competente orientados a la calidad de D3
. transporte
Servicios.
F4 EStl’uCtl?I‘.a de costos muy eficiente y precios D4 |Falta de publicidad en medios masivos.ko
competitivos.
ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO

Enfocar nuestra comunicacion inicial en el sector de

Ol [hacia el uso de sistemas de control de |vehiculos como parte de nuestra campafia de carga psada que por regulacion estara obligado al
monitoreo de vehiculos de carga comunicacion para captar mas clientes en el corto |uso de Monitoreo de Vehiculos D1, D2, O1
02 Mercado en vias de crecimiento, Profesionalizar a nuestros asesores y técnicos para |Enfocarnos en empresas nuevas con poca
formalizacion y profesionalizacion llegar con mayor facilidad a los decisores F3, O2 |experiencia en el mercado que no nos comparen
03 Crecimiento en el uso plataformas web Utilizar los medios digitales de bajo costo para
o app en el Pert Oftecer a nuestros clientes productos a la medida |publicitar nuestro producto asi como generar
04 Posibilidad de brindar servicios de sus necesidades F2, O3, 04 alianzas con otros servicios que puedan brindarse a
adicionales a través de la misma través de nuestra plataforma tecnologica D4, O3,
AMENAZAS A ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA
Informalidad en un alto porcentaje en
Al | . Buscar que nos conoscan como la empresa
el sector transporte en el Pert. Buscar el desarrollo de productos de bajo costo . . )
- . referente en innovacion en tecnologia para la
Competidores del mercado con mayor |para clientes con flotas menores en proceso de .
. L . L L gestion de flotas para las empresas de transporte
A2 |capacidad econdmica y mayor surtido [profesionalizacion y crecimiento F2, F4, Al
. Dl1, D2, Al, A2, A6
de servicios.
Baj i i . ..
X barrrera .a PS importaciones de Basado en nuestra estructura operacional, buscar |Establecer un programa de reposicion en base a la
tecnologias similares .. . . .
— - la eficiencia operativa para poder competir con  |demanda con un stock de seguridad de acuerdo al
Productos de posicionamiento global N . . .
. , empresas con estructuras de mayor tamafio pero |potencial de mercado y al crecimiento potencial
A4 |(GPS) muy masificados que podria .
., i’ con mas recursos economicos F4, A2 esperado D2, A3, A7
generar confusion entre los clientes
A5 Tecnol?gia similar en algunas marcas Promociona.r dAe forma intensiva el prOdl:ICt.O enel Tomar ventaja del conocimiento de los productos
de vehiculos de carga. mercado objetivo, buscando un abastecimiento . . . ,
- - - - . de geoposicionamiento asi como las tecnologias de
A6 |Soluciones alternativas de bajo precio. [continuo de forma que se eleven las barreras de s ..
. . optimizacion de algunas marcas para publicitar
Tiempode de importacion muy largos | o0 de productos sustitutos o nuevos nuestrosproductos en el mercado objetivo D3, D4
A7 p 1mp Y arg competidores en el mercado F1, A3, A4, A5, A6, P ) v

por supervision de Aduanas

A7

A4, AS
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FORTALEZAS OPORTUNIDADES

Regulacién gubernamental favorable hacia el uso de

Plataforma tecnologica de gestion de flotas tnico en el ) )
& 2 sistemas de control de monitoreo de vehiculos de carga

mercado.

pesada
Flexibilidad para adecuar nuestras soluciones tecnologicas|Mercado en vias de crecimiento, formalizacion y
a la necesidad del cliente. profesionalizacion

Profesional iali ..
Cglaborador o ?Slona espec?le}hzado y competente Crecimiento en el uso plataformas web o app en el Pert
orientados a la calidad de servicios.
Posibilidad de brindar servicios adicionales a través de la
misma plataforma tecnologica.

DEBILIDADES AMENAZAS

Enfoque comercial enfocado tmicamente en el sector de  |Informalidad en un alto porcentaje en el sector transporte

Estructura de costos muy eficiente y precios competitivos.

transporte de carga pesada en el Perq.

Limitados recursos econdomicos para la puesta en marcha |Competidores del mercado con mayor capacidad

del negocio economica y mayor surtido de servicios.

Ser una empresa nueva en el mercado de transporte Baja barrera a las importaciones de tecnologias similares
Productos de posicionamiento global (GPS) muy

Falta de publicidad en medios masivos. masificados que podria generar confusion entre los
clientes
Tecnologia similar en algunas marcas de vehiculos de
carga.

Soluciones alternativas de bajo precio.
Tiempo de de importacion muy largos por supervision de
Aduanas
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Anexo 16

MODELO CANVAS
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Anexo 17

LISTA DE EXPERTOS PROPUESTA
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Anexo 18

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO DEL PERIODO 2017
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Anexo 19

ENTREVISTAS A PROFUNDIDAD A DIFERENTES EXPERTOS:

1) Entrevistado: Sr. Carlos Yamanaka (Movistar _ M2M)

1.

.Coémo usted evalua en la actualidad el sector transporte en el Peru? y qué cambios ha
observado en los tltimos afios en el sector transporte?. No respondi6 porque no
era su rubro (N/A).

. (Cuales son las necesidades actuales del sector transporte terrestre de carga? El sector

transporte es un proceso critico en las organizaciones ya estas sean propias o tercerizadas, en
los ultimos afios se han tenido que ir especializando y acompafiando al crecimiento y
modernizaciones de las organizaciones. En este sentido los puntos criticos de este sector son los
temas de Seguridad, Integridad de las cargas, informacion en tiempo real y la optimizacion de
los recursos como horas hombres combustibles etc.

. (Qué herramientas utiliza para la gestion de flota en su empresa? Conoce alguna

tecnologia para la gestion eficiente de la flota?. Nosotros ofrecemos soluciones de acuerdo a
las necesidades de nuestros clientes, con respecto a las tecnologias hay muchos en mercado y
particularmente te manejamos dos tipos. Uno que es una plataforma abierta desde podemos
integrar diferentes equipos de terceros y la otra que es una solucion mono marca.

.Cémo ayuda esta gestion de flota en la reduccion de los costos en la empresas de
transporte de carga?. Se estima que la implementacion de estas soluciones permite reducir
costos desde el 10% y llegando en algunos casos al 20%. Esto primero controlando el
combustible pero no solo también permite tener un perfil de conductor donde podemos ver que
no se hace un uso eficiente de las unidades con estas estadisticas se realiza capacitaciones a los
conductores en buenas practicas y cuidado de las unidades moéviles. Con la cartografia podemos
optimizar rutas y si integramos algunas redes sociales como Waze se puede elegir la mejor ruta,
en realidad la tecnologia nos permite poder controlar muchos parametros y dependiendo de cada
necesidad estas se pueden desarrollar.

. (Coémo la tecnologia de la informacion ayuda al sector empresarial dedicado al transporte

terrestre de carga?. Las TIC y en esta nueva tendencia de los servicios SaaS han hecho posible
abaratar los costos y la posibilidad de los desarrollos que te comente.

.Coémo controla el consumo de combustible, distancias recorridas, localizacién en la
empresa de transportes?. No respondio porque no era su rubro (N/A).

. (Como el gobierno promueve el uso de tecnologia para las empresas de transporte de

carga?. Hay una normativa del MTC, pero estas estan orientadas a los temas de Seguridad que
son importantes de todas maneras pero estas son las cosas basicas que hacen un sistema de
Geolocalizacion. Pero como todo norma la fiscalizacion es un tema que siempre falla y por eso
podemos ver aun la gran informalidad. Yo recomiendo que las organizaciones deben de
implementar estas soluciones como algo que les va aportar en la optimizacion de sus procesos.

. .Qué empresas conoce que brinden el servicio de gestion de flota mediante el seguimiento

del control de combustible, ubicacion, distancias recorridas?. Hay muchas en el mercado,
pero de las mas importantes estan las empresas de seguridad, que tradicionalmente lo enfocan
desde un punto de vista de Seguridad y como funcionalidades adicionales brindan los servicios
que comentan, estos tienen un mercado definido. Hay otras emprendimientos donde la
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2)

propuesta de valor es la optimizacion de los recursos, creo que ahi hay un mercado potencial
porque cada sector tiene sus propias necesidades. Te comento que un cliente nos solicito el
control de las horas de manejo y las horas de descanso de sus conductores.

.Cuan importante es para la gestion de flota, tener el comportamiento de cada chofer, el
rendimiento de cada unidad vehicular y la planificacion del mantenimiento de la unidad?.
Es un factor muy importante, permite realizar una planificacion y hacer predecible el negocio.
Estos resultados se dan en mediano y largo plazo, cuando estas soluciones se integran a las
operaciones de la organizacion caso contrario se convierte en una solucion mas y en el tiempo
pierde importancia en la organizacion y vuelven a sus métodos tradicionales. Para todo esto es
importante el acompafiamiento que se le tiene que hacer y como integradores conocer el negocio
de nuestros clientes.

Entrevistado: Sr. Victor Teran TRITON TRANSPORT

.Coémo Ud. evalia la actualidad en el sector de transporte en el Peru y que cambios ha
observado en los ultimos afios? En el sector de transporte si sabemos que le falta de todas
maneras muchas actualizaciones, de que ha habido cambios? Me parece que estan tratando de
ordenar algunos aspectos, pero todavia estamos verdes, el principal problema que hay es la
informalidad en las empresas de transporte, hay pocas empresas formales las exigencias son
muchas para que haya formalidad, ahora los clientes exigen mas, y hay algunas que se estan
formalizando, el otro problema es la infraestructura en alguna manera complica el transporte, el
tema de las regulaciones hay muchas trabas hay muchos temas burocraticos para poder operar,
y los cambios aun no se dan, estan mejorando en estos 5 ltimos afios de los 8 afios que tengo
trabajando en transporte.

.Cuales son las necesidades actuales en el sector transporte para seguir creciendo y ser
competitivo? De repente las sinergias con otros sectores, el tema de osinerg el tema de
transporte del etanol por ejemplo si de repente se simplificara un poco mas los términos, ahora
participan mas varios sectores, deberian acelerar esa parte, también la falta de conductores
especializados ese es un problema que ahorita tenemos, existe un déficit en ese aspecto mientras
el transporte esta creciendo con nuevas empresas en algunas mineras tipo Bambas en el sur que
esta habiendo bastante movimiento, hay mucha demanda y los pocos conductores especializados
se los pelean. Nuestra empresa ve la parte Lima y cada distrito tiene sus propias reglas, el
horario de transito deberia ser homogeneizado en todos los distritos de Lima y Callao para
facilitar el tema de transporte.

.Qué herramientas utilizan para la gestion de flota en su empresa? conoce alguna
tecnologia? Aqui no tenemos ninguna trabajamos con hojas de calculo, si estuvieron un tiempo
trajeron unos proveedores los llevaron para que vean toda la cadena pero nunca se llegé a nada.
En mantenimiento tampoco tenemos, el software existe en contabilidad. En el caso de Volvo
maneja el tiempo de mantenimiento cada cierto kilometraje, pero que nosotros como empresa
no tenemos un control.

.Cémo ayuda esta gestion de flota en la reduccion de los costos en la empresa de
transporte? Situviéramos un sistema, obviamente nos ayudaria en el tema de optimizacion en
tema de tiempos recorridos en costos y en tiempos que para nosotros es critico porque nosotros
siempre estamos con el cliente al lado en lo que es reparto el tiempo es lo que mas nos afecta y
en el tema de lo que es una buena gestion de flota, la eficiencia de los carros, la vida 1til.

. Coémo la tecnologia de la informacion ayuda al sector empresarial dedicado al transporte
de carga? En el tema de lo que es eficiencia, la optimizacion de los recursos inclusive se podria
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decir tiene que ver el mantenimiento de las unidades, el recambio de los correctivos, si hablamos
del medio ambiente.

JActualmente como controla las practicas de manejo el control de combustible, las
distancias recorridas, la ubicacion y las practicas de manejo? Nosotros tenemos unos
formatos que se hacen en campo, el supervisor va, tenemos 3 procesos basicos: la carga, el
transporte en la ruta y la descarga, tenemos formatos para verificar que el conductor cumpla
todos sus procedimientos de lo que es cargo, igual para la ruta, si manejo a la defensiva, que si
uso bien sus espejos el tema de seguridad y también el tema de lo que es el uso correcto para la
descarga, para ver si cumple todo si en algin momento tuvo un tipo de riesgo o realizar una
contaminacion que daria una no conformidad con el cliente, pero lo hacemos de manera en
campo, el supervisor se encarga. Y en el transcurso de la ruta? Para eso tenemos un centro de
control y a través del GPS ahi nos ayudamos a ver el tema de las velocidades en la ruta de ruteo
en si no tenemos un programa eso seria también una de las cosas que necesitamos, nosotros
programamos todo lo que es el despacho de estacion de servicio o programamos en un Excel, y
siempre hemos pedido un pequefio sistema que nos ayude al ruteo para hacerlo mas eficiente,
por ejemplo en Trasporte 77 tienen programa que los ayuda en la programacion y el despacho,
nosotros a través de la central controlamos mas que todo el tema de velocidades el tema de las
horas de manejo el tipo de trabajo del personal, se controla el tema de seguridad por posibles
robos, no tenemos otro sistema para eso solo manual con el centro de monitoreo y a través del
GPS, tratamos de sacarle la mayor cantidad de informacion.

.Como el gobierno promueve el uso de tecnologias para las empresas de transporte? He
escuchado que presentando un proyecto el gobierno apoya, de todo lo que expusieron vi un
proyecto que era de transportes, si lo tiene pero no esta muy difundido, en esa exposicion vi que
el gobierno llega a financiar algunos proyectos que puedas tener.

.Que empresas conoces que le brindes el servicio de gestion de flota mediante seguimiento
de buenas practicas de manejo, control de combustible, ubicacién y distancias recorridas?
El tnico modo es el escaneo de la unidad, Volvo iba a brindarnos un sistema para nosotros
mismos hacer el escaneo, porque si nosotros mismos los llevamos nos dicen la manera como ha
conducido el conductor, pero no sé si se llegd a concretar, como te das cuenta ahora cuando ya
el carro presenta un problema mayor, cuando lo programaste en mantenimiento a 5,000 km y lo
revisan a los 4,000, recién cuando lo escanean ven las fallas y saltan las preguntas, ya cuando el
problema esta dado.

.Cuan importante es para la gestion de flota obtener el comportamiento del chofer el
rendimiento de la unidad y la planificacion de mantenimiento de la unidad? Si gestionamos
adecuadamente esos 3 puntos seria lo ideal que uno deberia tener, estamos hablando de
combustible que son los gastos mas representativos, de hecho que nos ayudaria en tema de
reduccion de costos tiempos esfuerzos, y el conductor que a veces nos olvidamos que ¢l es la
parte importante, las capacitaciones de los conductores lo centramos por la atencion al cliente,
el tema es mas de seguridad, que no contamine que no choque, capacitaciones dirigidas a la
parte de seguridad, pero lo hacemos para un adecuado manejo. Mediante las OPT, verificamos
si es que el que evalua conoce de un manejo indebido. Nosotros en el entrenamiento no sélo
tenemos en cuenta el tema de seguridad sino también para que haga un buen uso de la maquina,
nos va a ayudar a que esa maquina dure mas, se malogre menos, gaste lo que tiene que gastar
en temas operativos, 6sea el combustible, los mismos neumaticos, todo depende del control que
ta tengas, no es solo cuestion de neumaticos, muy pocos sabes que un neumatico solamente con
verificar de manera diaria su presion con eso ayudas mucho, pero algunos los ruedan una semana
sin presion y ya estan malogradas, si hacemos lo que Uds. Proponen va a ayudar un montén en
la reduccion de costos y la rentabilidad.
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3) Entrevistado: Sr. Rafael Mendez — IPL Cargo (Gerente General)

1.

.Coémo Ud. evalia la actualidad en el sector de transporte en el Peru y que cambios ha
observado en los ultimos 5 afios? El transporte esta muy competitivo dependiendo el sector,
por ejemplo en la mineria no hay mucha competencia, s6lo van las empresas grandes, las que
cuentan con flota, no ha habido muchos cambios en los ultimos 5 afos, s6lo que hay flotas
nuevas, actualmente los que estan en el mercado son los que tienen mas de 10 afios de antigiiedad
que estan en provincia, los que tienen mas de 15 afios, son los que hacen temas locales.

. Cuales son las necesidades actuales en el sector transporte de carga para seguir creciendo
y ser competitivo? A nivel nacional, una regulacion en el tema de conduccion, hay empresas
que emplean politicas de prevencion temas técnicos.

. (Qué herramientas utilizan para la gestion de flota en su empresa? conoce alguna

tecnologia? El GPS, sacamos los reportes de los conductores el tiempo de manejo, el celular
por donde van.

. Coémo ayuda esta gestion de flota en la reduccion de los costos en la empresa de transporte
de carga? El consumo de combustible dependiendo del motor, eso depende del que conduce.

. Coémo la tecnologia de la informacion ayuda al sector empresarial dedicado al transporte
de carga? Dependiendo, eso es de acuerdo a la empresa, algunos solicitan ese servicio.

JActualmente como controla las practicas de manejo el control de combustible, las
distancias recorridas, la ubicacion y las practicas de manejo? Por el rendimiento de
combustible, es un sistema de GPS del proveedor que permite descargar informacion.

. (Como el gobierno promueve el uso de tecnologias para las empresas de transporte? El

gobierno no promueve, el cliente es el que lo solicita sobre todo de empresas grandes, ademas
el gobierno no regula el uso del GPS.

. Qué empresas conoces que le brindes el servicio de gestion de flota mediante seguimiento
de buenas practicas de manejo, control de combustible, ubicacién y distancias recorridas?
Las practicas de manejo lo presta la empresa con cursos y talleres.

. (Cuan importante es para la gestion de flota obtener el comportamiento del chofer el

rendimiento de la unidad y la planificacion de mantenimiento de la unidad? Es muy
importante, porque si es un buen operador tiene un muy buen rendimiento es confiable no hay
riesgos.

4) Entrevistado: Sr. Pablo Riquelme EPYSA (Gerente General)

1.

.Como ud. Evalia en la actualidad en el sector transporte del Peru y que cambios ha
observado en los ultimos afios en el sector transporte? El Sector de transporte esta bastante
diversificado en el rubro de carga pesada sobre todo (Pasajeros y productos) existe mucha
informalidad. Existe ain mucha informalidad, las empresas grandes pelean con tienen que
manejarse y competir con estas empresas de bajos costos de operacion y de baja calidad de
servicio.

. (Cuales cree que son las necesidades actuales del sector transporte de carga?

Definitivamente, una correcta administracion y gestion de costos de operacion. Encontrar las
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herramientas que permitan alargar la vida util de las unidades de transporte, la seguridad por
ejemplo permite regular el uso y manejar los costos, asi como alargar la vida util de los equipos.

. (Qué herramientas utiliza Ud. para la gestion de la flota de su empresa? Conoce de una
tecnologia para la gestion eficiente de la flota? Los proveedores de GPS les permite realizar un
mejor control sobre los choferes y el uso de las unidades en la operacion.

. (Como ayuda esta gestion de flotas en la reduccion de costos en las empresas de transporte
de carga? Trabajan con 2 empresas de GPS, les permite identificar el uso de la unidad, que se
sigue la ruta fijada, asi como en alguna medida el desempefio del chofer. En un negocio de
transporte es vital, por el impacto de los costos y es por ello que este tipo de servicios son
importantes y tenerlos definidos e implementados en las empresas de transporte.

. (Como cree que la tecnologia de la informacion de sistemas ayuda al sector empresarial
dedicado al transporte terrestre de carga? Basicamente a través de informacion, lo que
permite hacer los analisis que a su vez nos ayudara en la gestion de rutas y manejo para la
reduccion de costos y alargar la vida 1til de la unidad. Los dispositivos GPS les permite
monitorear el desplazamiento de las unidades, el comportamiento de las mismas en la ruta,
ubicacion, si se sigue la ruta trazada, comportamiento de la unidad. Lo ideal seria que la
informacion se pueda tener al momento, como lo hacen los GPS. Basicamente se han mejorado
los dispositivos GPS que nos permitirian poder analizar el consumo del combustible en la
unidad.

. (Coémo controla las practicas de manejo el consumo de combustible en las distancias
recorridas de ubicacion practicas de manejo en la empresa de transporte? Bueno nosotros
tenemos formatos en donde el conductor por seguridad anotan el kilometraje de salida y llegada
el software Argos que tenemos nos permite en funcion al rendimiento de consumo por km por
cada unidad dato que nos permite al fabricante de vehiculos hacemos una medicion un ratio que
nos permite saber como si efectivamente la unidad esté recorriendo la cantidad de kilometros
que el fabricante nos indica. Uds. esa informacion siempre es post, 0sea se exporta, es decir
sale el camion, regresa se vacian los datos, y uno puede hacer una serie de verificaciones, la
informacion puede llegar.

. (Como cree que el gobierno promueve el uso de tecnologia para las empresas de transporte
de carga? El gobierno tiene un papel mas que nada fiscalizador normativo, no vemos un
impacto una promocién una politica de gobierno de desarrollar tecnologias que vayan orientadas
a hacer una buena gestion en el transporte, en realidad el gobierno deja que los mismos
transportistas busquen sus propias herramientas.

. (Qué empresas conoce Ud. que brinden servicio de gestion de flota mediante seguimiento
de las buenas practicas de manejo, conduccion basicamente control de combustible
verificacion de distancias recorridas? Hunter y Comsatel tienen sistema de GPS, diferentes
una de la otra, pero entiendo que cuentan con alguna tecnologia o que ya existe una tecnologia
que puede ayudar a monitorear algunos aspectos que pueden ayudar en la reduccion de costos
como el control de combustible por ejemplo.

. (Cuan importante es para la gestion de flota tener el comportamiento de cada chofer el
rendimiento de cada uno vehicular y especificacion de mantenimiento de la unidad? Es
muy importante ya que permite incorporar a la gestion las buenas practicas, el personal que tiene
a cargo de las unidades tiene una participacion importante y tiene que tener el conocimiento
adecuado.
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5) Entrevistado: Sr. César Prieto — Frotcom Peru

1.

.Coémo usted evalia en la actualidad el sector transporte en el Peru? y ;qué cambios ha
observado en los altimos afios en el sector transporte? Bueno en la actualidad es un sector
muy muy variable muy diverso muy disperso hay bastante informalidad en el sector bueno en
el sector empresarial hay bastante importacion de carros han aumentado los las unidades moviles
de Asia especialmente las chinas por los costos atin en el Peri hay bastante bastantes unidades
moviles muy antiguas hay bastante descontrol en el sector el Ministerio de transportes no se
abastece para poder controlar la gran cantidad del parque automotor que tenemos en el Pert
pero a la vez esta se esta trabajando usando la tecnologia para de alguna manera colaborar con
el Ministerio de transportes y telecomunicaciones en los ultimos afios ha habido una mejoria en
lo que envias de transporte hay mayor demanda hay mayores requisitos tanto a los proveedores
como como por parte de los clientes pero estos cambios no cubren la gran necesidad que tiene
todo el Peru.

. Cuales son las necesidades actuales del sector transporte terrestre de carga? Soporte de
carga sufre O carece de control hay empresas formales a empresas informales hay empresas
personales hay empresas que tienen una sola unidad moévil no hay una estandarizacion de las
unidades moviles el parque automotor de carga pesada es muy diverso hay marcas americanas
hay marcas europeas y marcas asiaticas que tienen diversos estandares y diversas caracteristicas
el sector transporte de carga requiere que se formalice a todas las empresas necesita el fomento
de la formalizacion y Esto va de la mano con una mejora tecnologica para que a la vez esté
tantos este las grandes empresas medianas empresas chicas empresas tengan las mismas
oportunidades puedan proveer servicios a distintos clientes. Otra gran carencia que tiene el
sector transporte terrestre de carga es el es la pésima calidad de las vias terrestres no a nivel
nacional si aca en Lima vemos que las principales vias no tiene sefializacion no tienen un buen
mantenimiento en el resto del Pert ese déficit es mas notorio. Ademas falta por parte del Estado
una mayor exigencia con los empresarios con el sector de transporte de carga pesada mejores
leyes que a la vez beneficien al sector y por otro lado se les exija que cumplan con la
formalizacion con la mejora tecnologica con la mejor el parque vehicular.

.Qué herramientas utiliza para la gestion de flota en su empresa? Conoce alguna
tecnologia para la gestion eficiente de la flota? Para la gestion de flotas basicamente
contamos con dos sistemas 1 basico que permite saber la ubicacion en tiempo real de la unidad
movil la velocidad Las distancias recorridas y los registros de todos estos datos. Y en segundo
lugar Contamos con sistemas mas avanzados que ademas de lo que ya te escribi gestionar el
consumo de combustible sensor tiene sensores de temperatura registro de apertura de puertas
alcoholimetro lector de huella digital todo esto para brindar mayor informacion no a las
empresas o a los gerentes de estas empresas.

. Coémo ayuda esta gestion de flota en la reduccion de los costos en la empresa de transporte
de carga? Basicamente el mayor costo que tienen las empresas de transporte de carga es el
combustible nosotros mediante la gestion de flota promovemos el ahorro de combustible el
empresario con la informacion brindada por nuestros sistemas sabe cuando ha tenido una
pérdida brusca de combustible cuando El combustible se esta gastando a una mayor velocidad
que el promedio de su flota se puede evitar robos de combustible O se va a saber cuando es que
ha pasado o estan sucediendo uno de estos putos de combustible el sistema de seguimiento
ubicacion en tiempo real permite saber la ruta que tomo esta unidad movil si es que siguid la
ruta asignada si es que fue por otra ruta si es que tuvo paradas no programadas entre otras cosas.

. Coémo la tecnologia de la informacion ayuda al sector empresarial dedicado al transporte
terrestre de carga? Hace algunos afios las empresas de transporte de carga tenian que esperar
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que su que la carga llegue a destino y no tenia la informacion que pas6 en todo ese lapso de
tiempo cambia hora se puede hacer uso de las tecnologias en este caso la telemetria para saber
en tiempo real como esta el comportamiento de su unidad movil si esta en ruta si ha parado A
qué velocidad esta yendo por ejemplo si le va una carga fria A qué temperatura esta esa carga
si se esta cumpliendo con los requisitos qué tiene esa carga Y sobre todo si la carga va a llegar
a tiempo algo que tienen que garantizar estas empresas es la seguridad de la carga en el Pert
hay bastante inseguridad sobre todo en en carretera por tanto tener herramientas que brindan
informacion en tiempo real es de gran ayuda para el sector empresarial de transporte terrestre
de carga.

Como controla las buenas practicas de manejo, el consumo de combustible, distancias
recorridas, ubicacion, practicas de manejo en la empresa de transportes. Las buenas
practicas de manejo no las podemos controlar estas se pueden lograr mediante capacitacion pero
si controlamos el consumo de combustible y distancias recorridas ubicacion velocidad usando
la telemetria mediante un dispositivo instalado dentro de los tracto camiones el cual transmite
en tiempo real los datos ya mencionados hacian nuestros servidores y mediante un software
nosotros transmitimos Esto hace el cliente graficamente usando los mapas en linea que ofrece
Google para que ellos puedan visualizar y tener la informacion en tiempo real.

Como el gobierno promueve el uso de tecnologia para las empresas de transporte de
carga? El gobierno no esta promoviendo basicamente el uso de las nuevas tecnologias para el
sector transporte pero si esta exigiendo por lo menos que las unidades de transporte terrestre de
transporte publico cumplan Cémo emitir hacia los hacia el MTC datos como su velocidad su
ubicacion para que por ejemplo una unidad de transporte terrestre interprovincial no sobrepase
los limites de velocidad permitidos en carretera el gobierno también lo esta pidiendo algo al
sector de transporte de carga pesada la inclusion del GPS en sus unidades para que cumplan con
el registro de estos indicadores en los servidores del Ministerio de transportes y
telecomunicaciones este tipo de informacion es algo basico no pero es todo lo que el gobierno
esta haciendo atn este requerimiento para el sector de transporte carga no ha entrado en
operacion.

Qué empresas conoce que brinden el servicio de gestion de flota mediante el seguimiento
de las buenas practicas de manejo, control de combustible, ubicacion, distancias
recorridas? Hay empresas que hacen el seguimiento o tratan de ser el seguimiento las buenas
practicas de manejo pero es son basados en La capacitacion constante al personal por otro lado
hay otras empresas que mediante la telemetria brindan el servicio de reporte de control de
combustible ubicacion distancias velocidad mediante este servicio la gestion de flotas mejora
ostensiblemente la empresa puede saber donde estas unidad A qué velocidad esta ahi en 2
ubicacion actual pero no hay una integracion total de todos estos indicadores con las buenas
practicas de manejo del personal en este caso los conductores si se pudiera ser que los sistemas
de informacioén agregaron las buenas practicas de manejo Yo creo que ese seria un buen
producto.

Cuan importante es para la gestion de flota, tener el comportamiento de cada chofer, el
rendimiento de cada unidad vehicular y la planificacién del mantenimiento de la unidad?
El tipo de manejo de cada chofer de cada conductor en los tracto camiones es de Gran incidencia
en el desgaste de la unidad mévil por ejemplo si entra con fuerza las curvas o frena
intempestivamente si sale rapido de las curvas y el desgaste en las llantas el desgaste en las
pastillas de frenos va a ser mayor a otro chofer que en la misma unidad moévil entra baja
velocidad de la curva y sale despacio al igual que un chofer que acelere demasiado que fuerza
el motor va haber un desgaste prematuro del motor a esa unidad se le tendra que cambiar
anticipadamente el aceite por tanto se vera afectado el rendimiento del tracto camién o de la
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unidad vehicular y la planificacion que cada empresa hace para llevar a cabo el mantenimiento
de las unidades moviles no cumplira con los objetivos que se plantearon inicialmente ya que
habra gran niimero de unidades con mayor desgaste

Entrevistado: Sr. Carlos Cabeza— NAVISAF

.Coémo usted evalua en la actualidad el sector transporte en el Peru? y qué cambios ha
observado en los ultimos afios en el sector transporte? El sector transporte en el Pert
actualmente estd evolucionando bastante en los Ultimos afios se han visto cambios tanto
promovidos por el estado como por por la gran economia mejor econdémica que tenemos
actualmente. Ha habido mejoras en la construccion de carreteras vias de transporte pero no no
a la velocidad que quisiéramos. Las nuevas unidades moviles son mas modernas tienen sistemas
integran a los sistemas informaticos no todas pero ya esta llegando al pais unidades de transporte
con mayor tecnologia.

.Cuales son las necesidades actuales del sector transporte terrestre de carga? El sector
transporte lo que quiere es tener el control tiene necesidad de seguridad necesidades de gestion
ahorro Necesito saber como van sus unidades y estan seguras y estan en ruta que les ha pasado
que contratiempos han tenido porque los tiempos no se estan cumpliendo porque las entregas
no llegan a tiempo para esto se necesita bastante comunicacion en sistemas de informacion y
también este por parte de los conductores lo mismo no buena comunicaciéon y buenas
costumbres de manejo. Una importante necesidad que tiene el sector transporte de carga es la
seguridad hay mucho indice de robos asaltos sobre todo en carretera donde no hay un unia
policial cercana donde no hay muchos medios de comunicacion y un tracto camion es un activo
muy valioso la carga también lo es por lo tanto ambos corren grave riesgo de robo y ademas el
personal en este caso los choferes Son Victimas de la inseguridad.

.Qué herramientas utiliza para la gestion de flota en su empresa? Conoce alguna
tecnologia para la gestion eficiente de la flota? En nuestro caso tenemos varios productos por
el principal existe el sistema de gestion de flota en tiempo real que brinda la ubicacion velocidad
distancia de las unidades moviles este nuestros clientes pueden verificar en cualquier momento
donde estan sus unidades A qué velocidad estan yendo Qué ruta estan siguiendo .La tecnologia
mas eficiente actualmente es la telemetria no es decir éste controlamos ciertos indicadores de la
unidad movil y Estos son transmitidos al servidor para que éste los publique en la web nota de
hacer el cliente en nuestra web normal teniendo esta informacion en total privacidad
basicamente usamos herramientas de telemetria mediante las cuales nuestros clientes tiene
informacion valiosa para la toma de sus decisiones.

.Cémo ayuda esta gestion de flota en la reduccion de los costos en las empresas de
transporte de carga? Los sistemas de gestion de flota que ofrecemos basicamente ayudan en
la reduccion de costos con la informacion que maneja el cliente las distancias recorridas el
consumo de combustible de tal manera que ¢l pueda saber qué unidades consume mas
combustible que otras qué choferes consumen mas combustible debido a sus a sus costumbres
de manejo teniendo informacion a la mano estadisticas tiempos velocidades con estas variables
las empresas de transporte de carga pesada pueden optimizar y Buscar la eficiencia en sus
operaciones.

. Coémo la tecnologia de la informacion ayuda al sector empresarial dedicado al transporte
terrestre de carga? Las tecnologias actuales la tecnologia de la informacion es una herramienta
basica en estos en estos dias de globalizacion ya que el empresario la empresa el gerente maneja
gran cambiar informacion en los suefios de flores no tienen un solo camion tienen 10 20 30
entonces es necesario que tenga la informacion a la mano para que ellos puedan tomar decisiones
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mas eficientes para la operacion de la empresa Como sabes la informacion es valiosa y mientras
mayor informacion de calidad tengas a la mano tus decisiones seran mas optimos este tipo de
soluciones no que se brindan en la gestion de flotas ayudan a los jefes gerentes para una mejor
gestion de sus flotas

.Coémo controla las buenas practicas de manejo, el consumo de combustible, distancias
recorridas, ubicacién, practicas de manejo en la empresa de transportes? Bsicamente el
consumo de combustible es controlado mediante sensores los sensores de nivel que van en El
Tanque combustible se sabe entonces cuando es que ayer cuando el tanque esta lleno cuando
esta vacio cuando esta la mitad pero también se sabe si hay este pérdidas bruscas del combustible
No ya sea por robo derrame o también se detectan en este malas practicas de manejo segun el
consumo de combustible las distancias recorridas son medidas mediante el GPS no el GPS
transmite los puntos de ubicacion la ruta pero también transmite la distancia recorrida no quiere
ruta siguio por tanto cuanto demoro6 si tomo la ruta la ruta bici la ruta desde 4 kilo medida rotadas
de 5 lo vamos a saber por qué ruta fue No todo estd medido hay reportes de distancia y las
buenas practicas de manejo son controladas pues obviamente mediante el GPS y estos sistemas
de telemetria Mediante los cuales se puede saber si el conductor Esta siguiendo una ruta 6ptima
si es que esta acelerando demasiado si es que esta yendo muy rapido o muy lento si tuvo paradas
no programadas etc.

.Coémo el gobierno promueve el uso de tecnologia para las empresas de transporte de
carga? Bueno en realidad el gobierno basicamente no promueve no fomente el uso de estas
tecnologias mas es la necesidad de los duefios de las empresas que tienen flotas de camiones
tracto camiones que por seguridad por control por mejorar su operacion por cumplir con los
requisitos que les piden sus clientes optan por estas tecnologias pero la 10 el gobierno
ligeramente esta obligando Se podria decir mediante leyes al uso simplemente de del GPS en el
cual brinda ubicacion y velocidad en el yaque del Ministerio de transportes asi lo solicita hay
un decreto supremo El cual obliga a las unidades de transporte a contar con un dispositivo que
transmita los servidores del Ministerio de transportes y telecomunicaciones la distancia y la
velocidad de la unidad esto con el fin de prevenir robos hurtos accidentes y las violaciones
velocidades maximas permitidas en carretera basicamente eso es lo que fomenta el gobierno no
Simplemente que nosotros o que nuestros clientes reporten su ubicacion y su velocidad al
ministro de transportes y telecomunicaciones.

Qué empresas conoce que brinden el servicio de gestion de flota mediante el seguimiento
de las buenas practicas de manejo, control de combustible, ubicacién, distancias
recorridas? aqui en el Pert no hay no hay un producto que integre todos estos indicadores no
Como son las buenas practicas de manejo las costumbres del chofer no lo que si ahi es el control
de la maquina no es decir el tracto camion control de combustible y distancias recorridas
velocidades paradas frenadas estos indicadores muestran Como es que se estd se esta
conduciendo la unidad movil Pero no hay sistema en la actualidad en el Per que permitan
controlar las buenas practicas de manejo es decir que integran al conductor y al tracto camion.

.Cuan importante es para la gestion de flota, tener el comportamiento de cada chofer, el
rendimiento de cada unidad vehicular y la planificacién del mantenimiento de la unidad?
Obviamente como te comenté Mientras mas informacion Se tenga es mucho mejor si tuviésemos
esta informacion al respecto del comportamiento y conductas de cada conductor Al momento
de maniobrar trabajar con su unidad moévil sabriamos si éste o esta persona este personal esta
realmente capacitado para este trabajo y por tanto si sabe o no cuidar el activo Qué es el tracto
camion obviamente las malas costumbres afectan en gran medida el rendimiento de cada unidad
vehicular no afectan en el desgaste de llantas uso de frenos desgaste de pastillas y por tanto hay
un desgaste de combustible el cual no Deberia ser asi es decir el rendimiento de combustible se
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esta viendo seriamente afectado por tanto Los costos de estas empresas se veran afectados Y
claro que afecta la planificacion del mantenimiento ya que por ejemplo mantenimiento esta
pactado cada tres meses o cada 50 mil kilometros de recorrido pero si la unidad esta desgastada
esto no ya ya no va a servir

Entrevistado: Srta. Angela Campos— Cargo Transport

.Coémo usted evalia en la actualidad el sector transporte en el Peru.? y qué cambios ha
observado en los ultimos afios en el sector transporte? EIl sector transporte en el Peru es
bastante atomizado, muchas veces informal, que tiene problemas de infraestructura con una
inversion es minima para ello. En los ultimos afios el sector transporte ha tenido progreso y con
ello, el sector invierta en la renovacion y mejorar de sus flotas, y se tenga un parque automotor
moderno y con ello se tenga la posibilidad de brindar un mejor servicio, con el ingreso de nuevas
marcas de diferentes procedencias como china que brindar unidades con mayor tecnologia y con
sistema alternativos de combustible, en general el nivel de aceptacion es complicado se tiene
rutas complicadas y por el transportista pruebas de a pocos estas marcas pero de manera normal
compra marcas mas conocidas.

.Cuales son las necesidades actuales del sector transporte terrestre de carga? La
necesidades actuales de carga, mejoras de infraestructura de las carreteras, mejora en la
distribucion de trafico, mayor tecnologia en el tema en lo que se trabaja para las unidades, mayor
mano de obra existen pocos conductores, cada vez hay menos, encontrar camioneros
capacitados son muy poco, la regulacion del ministerio de transporte para que puedan manejar
son cada vez mas rigurosas y con ello reduce a la cantidad de conductores capacitados con A4.

.Qué herramientas utiliza para la gestion de flota en su empresa? Conoce alguna
tecnologia para la gestion eficiente de la flota? La gestion de flota se realiza mediante el area
de especial trafico es orientada a ver la flota en conjunto, esta area de trafico hace un monitoreo
constante de 365 dias al afio 24 hrs, se tiene un equipo de 6 persona que estan programadas para
hacer un monitoreo completo y comunicacion directa con el conductor y con la unidad. La
gestion es basica el que mas utilizamos es el control de consumo de combustible tenemos un
control un poco basado software que tiene la unidades, en la que tu puedes obtener el estimado
del consumo del combustible y eso lo mayormente lo que se maneja, después viene un trabajo
manual los encargados del area analizan estos resultados y si estd dentro de los rangos
permitidos. Con respecto a los otros parametros aun no se ha profundizado.

.Cémo ayuda esta gestion de flota en la reduccion de los costos en las empresas de
transporte de carga? De muchas maneras el tema tecnologico puede afectar a los componentes
de la estructura de costos, de todas maneras una vez que ti1 puedes monitorear un componente
de la estructura de costos pues es muy facil que lo puedas reducir, que puedas trabajarlo es
importante monitoreo sin el monitoreo es complicado ese tema.

. Coémo la tecnologia de la informacion ayuda al sector empresarial dedicado al transporte
terrestre de carga? Ahora muchisimo por ejemplo estamos trabajando en unos proyectos para
poder tener en linea la facturacion para el conductor ahora estamos obligados desde el 1 de Julio
a emitir facturas electronicas esa norma nos va ayudar a cerrar el circuito de facturacion que no
lo teniamos dentro del sistema ahora lo vamos a tener cerrado con respecto al proceso de carga,
entrega y descarga que nos va a permitir hacer que el cliente reciba en linea su producto y su
factura, entonces ha si existe en todos los procesos del transporte se ha ido mejorando
probablemente la tecnologia de informacion acapare todos los procesos manuales que tiene la
empresa
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6. ;Coémo controla las buenas practicas de manejo, el consumo de combustible, distancias
recorridas, ubicacién, practicas de manejo en la empresa de transportes. La unidad y el
conductor tienen que funcionar de manera conjunta, las herramientas y el trabajo que se haga al
conductor. Por ejemplo he visto unos equipos que ya tienen configurado ciertas zonas son
peligrosas y le puedan comunicar al conductor de manera oportuna que esta cerca de zona
compleja para conducir, pero también pasa con el tiempo el conductor se acostumbra el mismo
nivel de alerta. Tiene que ver mucho trabajo para sacar los perfiles del conductor

7. ¢Cémo el gobierno promueve el uso de tecnologia para las empresas de transporte de
carga? El Gobierno las obliga no existe incentivos en ese aspecto, no hay incentivos como por
ejemplo que brindan equipos subvencionados por el estado o lugar que donde ti puedas
capacitar a tu conductor para un uso mejor de la unidad tipo SENCICO.

8. ¢Qué empresas conoce que brinden el servicio de gestion de flota mediante el seguimiento
de las buenas practicas de manejo, control de combustible, ubicacién, distancias
recorridas? Tecnologia no conozco, no he visto, he visto en Chile un centro de practica que
tiene unas maquinas que al conductor le hacian practicas Antamina lo trajo no fue eficiente. Mas
he visto abocados al control de la unidades, que a la metodologia o la practica de manejo del
conductor para manejar. El fabricante de nuestras unidades nos brinda algo parecido sin
embargo es cerrado.

9. ;Cuan importante es para la gestion de flota, tener el comportamiento de cada chofer, el
rendimiento de cada unidad vehicular y la planificacién del mantenimiento de la unidad?
Este tema es fundamental hoy en dia lo que sucede con la unidades, todos los sistemas
tecnologicos estan enfocados a la unidad, normalmente, para luego pasar a la etapa que tu
modeles al conductor es dificil ya que estas abocado a que la unidad esté trabajando 365 dias al
aflo entonces pero no al perfil del conductor si es un conductor que probablemente por ejemplo
sea mas adverso al riesgo que el 90% de las veces pise el freno y probablemente malogre los
componentes de la unidad, si tuvieras esos perfiles ti puedes trabajar en el conductor para que
pueda pasar una siguiente etapa, una etapa de capacitacion que lo monitores y con los datos
anteriores puede el conductor mejorar su actitud en el manejo y obviamente esto es fundamental
para el mantenimiento de la unidad sin eso no existe la posibilidad de mejorar los costos de
mantenimiento, el costo de mantenimiento el 40% estd dado por la unidad pero el 60% es quien
lo maneja entonces es fundamental que se pueda ver.

8) Entrevistado: Sr. Roberto Campos— Cargo Transport

1. ;Como usted evalia en la actualidad el sector transporte en el Perid.? y ;qué cambios ha
observado en los ultimos afios en el sector transporte? La actualidad del transporte hay una
oferta bastante grande si hablamos hace unos afios existia un déficit de transporte de carga, el
mercado ha crecido ahora existe mucha facilidad para adquirir unidades y exista muchas
empresas y ahora existen empresas especializadas en su rubro, como carga dimensionada,
transporte de combustible, transporte de contenedores, transportes de carga general entonces
existe una diversificacion que ha generado que el mismo mercado de transporte exista
segmentos especializados y esto que esta haciendo que las empresas especializadas en
tecnologia brinden soluciones a estos segmentos entonces veo un gran desarrollo en el sector.

2. ;Cuales son las necesidades actuales del sector transporte terrestre de carga? Las
necesidades rapidez en los tramites con respecto al estado existe mucha burocracia, se necesita
trabajar con el gobierno para minimizar los tiempos de tramite en nuestro caso transporte de
materiales peligrosos para poder poner a operar un carro nos puede llevar un tiempo de 2 a 3
meses de tramites unicamente se tiene un carro nuevo y parado es un costo para nosotros como
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los leasing, la garantia ya esta corriente y ahora estamos lidiando con la estructura con el tema
de pesajes en el Perq, el peso eje por eje es algo que no esta contemplado en unidades antiguas
y que pensamos que va a pasar que van a tener mucho problemas de multas. Imaginate tu flota
no esta disefiada para dicha forma de pesaje entonces alli se generard un problema para las
empresas de transporte. Nosotros estamos contemplando este nuevo reglamento para no tener
problemas en un futuro.

. (Qué herramientas utiliza para la gestion de flota en su empresa? Conoce alguna
tecnologia para la gestion eficiente de la flota? Nosotros para la gestion eficiente de nuestra
flota lo primero es la capacitacion de nuestro conductores por la marca de los camiones, nosotros
trabajamos con una sola marca hemos creado un plan para capacitar a todo nuestro equipo y
generar el cambio en la forma de pensar de los conductores porque ti tienes para nosotros son
lo que tienen mas afios de experiencia. Ahorro de combustible y manejo eficiente de manera
manual se maneja metas para nuestros supervisores. El manejo eficiente su principal resultado
es el ahorro de combustible, y minimizar los costé de mantenimiento y prolongar la vida de
vehiculo, entonces la operacion de la maquina es muy importante un manejo ineficiente puede
costarte por ejemplo un conductor que nos rompa una caja de vehiculos nos puede costar entre
30,00 dolares. Otra herramienta de gestion es el software de seguimiento en los cuales podemos
ver las rutas y el tiempo del recorrido. El control de nuestro combustible es con una varilla
especial que se instalan en los tanques

. (Como ayuda esta gestion de flota en la reduccion de los costos en las empresas de
transporte de carga? El Ahorro de combustible, costo de mantenimiento y vida util de la
unidad.

. (Como la tecnologia de la informaciéon ayuda al sector empresarial dedicado al transporte
terrestre de carga? Tienes el control de velocidades, localizacion online de las unidades, te
ayuda a proyectar los tiempo de entrega reducirlos, te ayuda a ser exacto y tener mayor
puntualidad con tus clientes, evita pérdidas por robo de combustible y simplifica procedimiento
para la facturacion y entrega de documentos.

. (Coémo controla las buenas practicas de manejo, el consumo de combustible, distancias
recorridas, ubicacion, practicas de manejo en la empresa de transportes?. Para controlar
nosotros tenemos un area especifica Administracion de flota que tiene un sub-area trafico, el
area de trafico es la encargada de controlar la hoja de ruta de cada despacho desde que el
conductor empieza su turno se dirige a cargar, sale de carga, va por la ruta , lo para alguna
autoridad, si hay trafico. Esta area lleva el control de la ruta demoras y el porqué de las demoras.
Estamos implementando que nuestro mejor conductor que es capacitado, preparado y con
mucho afios de experiencia el manejo eficiente de las unidades, parte mecanica y
funcionamiento de las unidades, esta persona evalua conductor por conductor en las rutas va
como evaluador al costado del conductor, evaluando como se esta desarrollando el manejo. Este
programa tendra proyectado tener 7 monitores junto al programa transformar que busca cambiar
la manera de manejar las unidades.

. (Como el gobierno promueve el uso de tecnologia para las empresas de transporte de
carga? El gobierno busca seguridad obliga el uso de GPS, por los accidentes que se presentan
en la rutas, exceso velocidad, paradas en rutas no autorizadas, horarios de transporte por ejemplo
las empresas de residuos peligrosos tienen prohibido transitar en horarios nocturnos. El gobierno
através de la SUTRAN obliga por ley el uso de estos dispositivos y las empresas que se dedican
a este servicio y empiezan a brindar mayores servicios relacionados con la empresa de transporte
generando un mercado.
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9)

. Qué empresas conoce que brinden el servicio de gestion de flota mediante el seguimiento
de las buenas practicas de manejo, control de combustible, ubicacion, distancias
recorridas? El fabricante de las unidades tiene algo parecido a ello, las empresas de monitoreo
no te ofrecen este servicio y tienen limitaciones por la marca. Todas las empresas de GPS te
ofrecen control.

.Cuan importante es para la gestion de flota, tener el comportamiento de cada chofer, el
rendimiento de cada unidad vehicular y la planificacién del mantenimiento de la unidad?
Es maxima prioridad para la empresas de empresa, si tu no conoces el comportamiento de un
conductor, puedes tener un serie de impacto econdémicos y operativos en la maquina, si un
conductor no es evaluado de manera correcta puede cometer mucho error y en poco tiempo tiene
la unidad con problemas como caja caida o descompuesta, una corona rota, entre las mas criticas
debido a que te obligaran a reparar la maquina de venderla, porque una corona y una caja puede
estar entre unos 35 a 45 mil dolares, y quedaste sin unidad solo por no evaluar y controlar al
conductor, hay indicios que esta maltratando a la unidad, tu tienes programado el mantenimiento
de las unidades por kilometraje y que pasa si se pasas del mantenimiento y comienza generar
desgaste. Por eso muy importante conocer a los conductores como manejan, como operan las
unidades. Nuestra area de trafico y mantenimiento lo llevan en nuestra empresa en una hoja de
calculo. Por ello, nos gustaria herramientas que estén integradas con nuestras unidades.

Entrevistado: Sr. Henry Zayra— Vice Ministro de Transportes

.Coémo usted evalia en la actualidad el sector transporte en el Peru.? y qué cambios ha
observado en los ultimos afios en el sector transporte.? El ministerio de transporte esta
implementando diferentes tecnologias y plataformas para controlar a los camiones que circulan
por las carreteras del Peru. Para los puertos se tiene planificado tener mas puertos en toda la
panamericana. Los modelos que manejan Corea, Singapur con respecto al transporte y gestion
de transito son modelos a seguir para la mejora de este sector. Para el ministerio lo mas
importante es la informacion y la infraestructura sera por parte de las empresas privadas.

.Cuales son las necesidades actuales del sector transporte terrestre de carga?. El
ministerio de transporte esta en Proyecto para crear un centro de paradas para los camiones un
truck center, el proximo paso a dar para el ministerio de transporte es cubrir necesidades de este
sector como colocar arco de control en la panamericana los cuales tendran como principales
objetivos verificar el contenido de la carga, los datos de registro de la carga, el registro del
camion con respecto a su placa, los pesos, el numero de ejes por camion, control de peso por
ejes, radares de velocidad y en los peajes camaras de rayos X para revisar las mercancia y con
ello se controlara el transito.

.Qué herramientas utiliza para la gestion de flota en su empresa? Conoce alguna
tecnologia para la gestion eficiente de la flota?. Las empresas de transporte de carga utilizan
diferente tecnologias, entre ellas la telemetria, el software de gestion para su flota.

.Cémo ayuda esta gestion de flota en la reduccién de los costos en la empresas de
transporte de carga?. La gestion de flota también sera una preocupacion para el ministerio de
transporte que se tendra una caja negra que enviara la informacion de los buses y camiones con
ello se tendra la informacion para poder brindar esta informacion a diferentes entidades del
estado y las empresas que necesiten esta informaciéon para mejorar sus operaciones.

. Coémo la tecnologia de la informacion ayuda al sector empresarial dedicado al transporte
terrestre de carga?. La tecnologia ayuda informacion ayuda de manera considerable al sector
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de transporte de carga dando datos de sus unidades las cuales pueden transformar para las
mejoras de su operacion.

6. ;Coémo controla las buenas practicas de manejo, el consumo de combustible, distancias
recorridas, ubicacion, practicas de manejo en la empresa de transportes?. No respondio
porque no era su rubro (N/A).

7. ¢Cémo el gobierno promueve el uso de tecnologia para las empresas de transporte de
carga?. El ministerio de transporte y telecomunicaciones solo exige que tengan GPS las
unidades de transporte de pasajeros y de carga.

8. ¢Qué empresas conoce que brinden el servicio de gestion de flota mediante el seguimiento
de las buenas practicas de manejo, control de combustible, ubicacion, distancias
recorridas?. En el medio de localizacion se han enfocado por ahora en la localizacion y geo-
posicionamiento el ministerio de transporte la categoria como empresas de valor agregado.

9. ;Cuan importante es para la gestion de flota, tener el comportamiento de cada chofer, el
rendimiento de cada unidad vehicular y la planificacion del mantenimiento de la unidad?.
Son modelos se manejan en Corea, Singapur en los paises desarrollados con respecto al
transporte y gestion de transito. Para el ministerio lo mas importante es la informacion y la
infraestructura sera por parte de las empresas privadas. Debido a que la respuesta de estado es
lenta con respecto a infraestructura.

10) Entrevistado: Sr. Gaston Quesada — Gep S.A. (Gerente General)

1. ; Como Observa el sector transporte en el Peri y que cambios ha observado en estos
ultimos afos? El sector transporte esta muy atomizado y hay mucha informalidad también, los
precios estan por debajo de los costos, el mercado lo maneja de esta forma; por decir: yo tengo
un cliente que paga a los 180 dias, y hay un flete absurdo y tengo que asumir el costo y también
asumo los intereses, y el cliente libre de responsabilidades.

2. ;Cuales son las necesidades actuales en el sector transporte para seguir creciendo y ser
competitivo? Hay pocas empresas que pertenecen al sector formal, por eso hay tantos camiones
viejos, pero si ha mejorado el parque automotor desde hace 5 afios, pero el tema pendiente es la
formalizacion, porque uno compite con mucho ilegal, ademas esperar a que salgan las unidades
de circulacion que tienen mas de 20 afios de antigiiedad; el 40% de camiones son de esa época,
de los afios 70’s o 60’s, un inspector del ministerio de transporte deberia ser el que supervise
los permisos de las revisiones técnicas. Ese es el enemigo para el software, porque ellos no van
a comprar con unidades viejas un software tan moderno.

3. (Qué herramientas utiliza Ud. para el control de flota de su empresa? conoce alguna
herramienta tecnolégica que le ayude? Nosotros estamos en proceso de implementacion,
estamos usando solamente lo que es GPS para localizacion, estamos viendo la posibilidad de
implementar telemetria.

4. ;Como ayuda a la gestion de flota la reduccion de costos? Ayudaria bastante, porque tienes
control del manejo y el uso de la maquina.

5. ¢Cémo cree que la tecnologia de la informacion ayude? Ayuda a los indicadores de controles
para poder mejorar el control de combustible, las llantas, el gas, la telemetria también genera el
desgaste, la telemetria estd ayudando hasta cierto punto en la parte tecnoldgica, las empresas
compran una maquina nueva y la inversion no se recupera porque el factor humano es rotativo,
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entonces se podria agregar: cudl es el nivel de rotacion de choferes. Nuestra empresa empezo
con una alta rotacion de choferes, ahora ya permanecen por mas de 2 afios en sus puestos. Uno
se vuelve transportista por necesidad, al no encontrar muchas opciones tiene que buscar
alternativas para no depender de otras empresas que brindan mal servicio y son incumplidos.
Estamos en estos momentos a punto de tener 37 camiones s6lo esperamos aprobacion del banco.
Esto es un negocio adicional al de Aduanas, mis ingresos son 50/50, el flujo lo da la Agencia de
aduanas porque en transporte pagan a 180 dias; pero quien da para crecer es el transporte.

. Coémo controla las buenas practicas de manejo y el control de combustible? Actualmente,
tenemos un control manual, lleno mi combustible pongo la fecha la placa el kilometraje actual,
el kilometraje anterior, kilometraje recorrido, cuanto le abasteci anteriormente, y cuanto le
pongo actualmente y saco un promedio del dia que se consume, no hay nada sistematizado, pero
ahora si pienso en invertir en una herramienta que me ayude a llevar un mejor control.

.Coémo cree que el gobierno ayude en las empresas de transporte de carga? Hasta ahora no
hay nada, todo es en el sector privado, s6lo ha impuesto lo del uso del GPS, pero no hay nada
que esté promocionando.

.Qué empresas conoces que brinden servicios de gestion de flota mediante las buenas
practicas de manejo, combustible? En el mercado no hay.

.Cuan importante es para Ud. la gestion de flota? Eso es basico para el crecimiento y el
manejo sostenible del transporte, si nosotros tenemos un buen control de mantenimiento, un
buen control de conduccion de choferes, va a llevar a un buen ahorro de combustible, para evitar
cualquier peligro, esta herramienta seria muy utilizado y seria una buena herramienta de control
de riesgo.

11) Entrevistado: Sr. José Ferril — América Logistica (Gerente General)

1.

Sr. José Ferril Duefio de la Empresa América Logistica, Sr. Ferril Como Ud. Evalia en
la actualidad en el sector transporte del Perti y que cambios ha observado en los ultimos
afios en el sector transporte? Bueno en el sector transporte ha venido poco a poco
formalizandose se ha visto una renovacion de flota, y la inversion de mucho transportista en
modernizar flota, sin embargo, esta renovacion tampoco ha sido la esperada porque gran
porcentaje es con camiones chinos que no son de la calidad esperada, sin embargo, en el aspecto
operacional y logistico el mercado poco a poco y de manera progresiva ha venido exigiendo
mayor formalidad; esto ha obligado a que muchas empresas de transporte empiecen a trabajar
con buenas practicas de distribucion, buenas practicas de transporte con politicas en sus
operaciones, empiecen a masticar que el concepto logistico es una cadena de procesos y
procedimientos si se ve un aspecto positivo, hay mas formalizacion.

.Cuales cree que son las necesidades actuales del sector transporte de carga? Bueno si
hablamos del transporte de importacion y exportacion principalmente en el callao deberia haber
una zona de estacionamiento de los camiones de carga pesada, si Ud. Observa los diferentes
operadores terminales en el callao vamos a ver largas colas de camiones si hubiera una zona de
parqueo o estacionamiento segura seria muy importante mientras un transportista en el callao
hace cola muchas veces es robado, asaltado inclusive les estan cobrando peajes contra su
voluntad por dejarlos estacionarse ahi entonces obviamente esto genera un sobre costo para el
transportista, importante es que se habiliten vias para el transporte de carga, muchas de las vias
circulan transporte de carga, autos particulares que genera un trafico tremendo, se debe haber
horarios y vias para el flujo especificamente de transporte de carga y a nivel de parque
automotor? Si se observa una renovacion importante, precisamente a raiz de los tratados de libre
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comercio deben haber ingresado camiones de carga a costos mas accesibles, pero si las empresas
actualmente en el transporte estan apostando por una flota mas moderna y es mas se ve que
varias de ellas ya han comenzado a trabajar con camiones a GLP o GNV.

.Que herramientas utiliza Ud. para la gestion de la flota de su empresa? Conoce de una
tecnologia para la gestion eficiente de la flota? Nosotros por necesidad del mercado ha notado
que en el mercado hay pocas herramientas poco software o poca tecnologia para gestion de
transporte hemos desarrollado un software propio este software se denomina argos nos permite
administrar gestionar los servicios de transporte de distribucion mantenimiento preventivo
correctivo de gastos de llantas pero ha sido basicamente un desarrollo propio, no es un software
que lo hayamos adquirido en el mercado. No ha encontrado en todo caso alguno que le haya
permitido? Realmente hay muy poco y lo poco que hay estan adaptados a la realidad mexicana
0 argentina o espafiola no trabaja bajo la realidad peruana.

.Como ayuda esta gestion de flotas en la reduccion de costos en las empresas de transporte
de carga? Definitivamente cuando costeamos una tarifa a un cliente, estos entran en funcion a
los costos fijos y variables que son parte de la estructura de costos dentro de los costos variables
tenemos: el mantenimiento preventivo correctivo integral si este costeo es bien administrado
bien manejado podremos decir que la estructura de costos de la tarifa estan bien planteada,
podemos esperar a tener los margenes de utilidad que hemos esperado, pero si la gestion de
mantenimiento preventivo correctivo no es bueno eso va a hacer que se incremente el costo y
obviamente va a reducir el margen de utilidad en una tarifa.

.Como cree que la tecnologia de la informacion de sistemas ayuda al sector empresarial
dedicado al transporte terrestre de carga? Definitivamente es muy util porque va a permitir
la toma de decisiones, la toma de decisiones es tan importante para poder determinar si una
tarifa o un servicio o un vehiculo una ruta es un lugar rentable.

.Como controla las practicas de manejo el consumo de combustible en las distancias
recorridas de ubicacion practicas de manejo en la empresa de transporte? Bueno nosotros
tenemos formatos en donde el conductor por seguridad anotan el kilometraje de salida y llegada
el software Argos que tenemos nos permite en funcion al rendimiento de consumo por km por
cada unidad dato que nos permite al fabricante de vehiculos hacemos una medicion un ratio que
nos permite saber como si efectivamente la unidad estd recorriendo la cantidad de kilometros
que el fabricante nos indica. Uds. esa informacion siempre es post, 0sea se exporta, es decir
sale el camion, regresa se bajan los datos, y uno puede hacer una serie de verificaciones, la
informacion puede llegar.

.Como cree que el gobierno promueve el uso de tecnologia para las empresas de transporte
de carga? El gobierno tiene un papel mas que nada fiscalizador normativo, no vemos un
impacto una promocién una politica de gobierno de desarrollar tecnologias que vayan orientadas
a hacer una buena gestion en el transporte, en realidad el gobierno deja que los mismos
transportistas busquen sus propias herramientas.

.Que empresas conoce Ud. que brinden servicio de gestion de flota mediante seguimiento
de las buenas practicas de manejo, conduccion basicamente control de combustible
verificacion de distancias recorridas? No hay. Actualmente no hay y las pocas que hay son
empresas que brindan servicio de posicionamiento grafico de servicio de GPS que de alguna
manera por necesidad han ido desarrollando creando modificando sus plataformas pero que
definitivamente no estan conformes d6sea no es un software de gestion de transporte son
herramientas que de alguna manera complementan o ayudan a ciertos puntos criticos.
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9. ;Cuan importante es para la gestion de flota tener el comportamiento de cada chofer el
rendimiento de cada uno vehicular y especificacion de mantenimiento de la unidad?
Demasiado importante porque recuerde que el camién es una maquina la maquina se va a mover
en funcion a la maniobra que ejecute el conductor, entonces el conductor muchas veces cree que
es conductor porque tiene una licencia de conducir pero realmente conducir una maquina
conducir un equipo va mas alla de la licencia es como lo haces como realmente manipulas esa
maquina como frenas, como manejas los cambios como manejas tu velocidad en ruta, como es
tu proceso de frenado a que distancia estas frenando si estds manejando realmente bajo un
esquema agresivo u ofensivo.

12) Entrevistado: Sr. Luis Fernando Maldonado — DINET (Gerente General)

1. ;Como Ud. evalua la actualidad en el sector de transporte en el Peri y que cambios ha
observado en los ultimos 5 afios? Sigue siendo el sector en donde vas a encontrar 2 tipos de
actores muy marcados por la pequeiiisima empresa y la gran empresa de transporte, el informe
del afio 2014 del ministerio de transportes y comunicaciones reporta la existencia de 87,000
empresas de transporte en el pais, de las cuales 57,000 son propietarios registrados, entonces
hay empresas que tienen un solo camiéon o que tiene 3 no necesariamente tiene las practicas
comparandola con una empresa que tiene flota, y cuando hablo de practicas, hablo de
rendimiento y obligaciones laborales seguimiento de normas de seguridad, cumplimiento de
normas exigidas por el estado, y por lo tanto las empresas grandes en el momento de las
licitaciones entran a competir con estas pequefiisimas empresas y como nuestro mercado de
transporte esta dependiendo principalmente a los precios y como premisa #2 en la parte de
consumos se pide experiencia, pero en el factor #1 compites en el precio de igual a igual con los
pequefios que probablemente no tienen un plan de mantenimiento, reparan la unidad cuando ya
se malogré la unidad, porque si no, no explicarian porque los precios tan bajos con los que
compiten en el mercado, pensamos que eso iba a cambiar hace algunos afos, pero no; la crisis
y la inflacion de la economia demuestra que no. Hay un mercado que mantiene su exigencia en
precios y mantiene su exigencia en el estado de la unidad, te pide seguridad te pide servicios,
pero internamente califican y otorgan servicios a estas pequefias empresas, que son los que en
gran medida por el numero circulan en toda la red nacional de carreteras y que por capacitacion,
por entrenamiento experiencia, es un riesgo, es un riesgo para la carga y es un riesgo para la
seguridad, y estas empresas estan dispuestas a correr riesgos; y eso se esta viendo con mas
énfasis en épocas de escases econdémica, en términos de carreteras, hemos progresado, ahora
hay mas carreteras de las que habian hace 10 afios, tenemos carreteras asfaltadas y lo que nos
falta es facilitar carreteras de transporte terrestre, nos falta capacitacion supervision para mejorar
la calidad del transporte terrestre y certificacion, todavia nos queda mucho camino por recorrer,
no es complejo, en lo que es ferroviario; estamos en pafiales ahi si no veo mayor solucion, el
mover un buque cuesta mucho dinero, eso es para minerales, la galleta no paga ese tipo de,
aparte es un transporte bimoral el buque demora varios dias mas que el terrestre, si llega a puerto
tiene que esperar turno y de ahi llevarlo en camion para el almacén entonces se complica y cada
uno tiene una tarifa, hay que ver para que tipo de productos, en materia de puertos, si hemos
avanzado no so6lo con la privatizacion también esta pisco Paita y siguen las privatizaciones, hay
muchas oportunidades, en Pucallpa por ejemplo hay 24 puertos fluviales y cada puerto es mas
informal que el otro, no hay seguridad o condiciones para la carga o para el producto, es
complejo al igual que Iquitos que es un poco es un puerto internacional en el cual también hay
oportunidades de desarrollo, el transporte aéreo va avanzando, hay que esperar que las
inversiones se den que las lineas aéreas desarrollen carga y descarga preparando a los
aeropuertos. Sicomparamos al Pert de hace 25 afios, los tltimos 5 son los significativos, hemos
seguido mejorando; pero podemos avanzar mucho mas. El tamafio de la flota 6ptimo para este
tipo de servicio seria los que tienen de 10 a 15 camiones para arriba, las grandes flotas hay muy
pocas. Yo tengo que buscar la productividad en el manejo, llantas, freno, control del conductor.
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. Cuales son las necesidades actuales en el sector transporte de carga para seguir creciendo
y ser competitivo? Nosotros tenemos carreteras longitudinales transversales y de penetracion,
hay que mejorar la tercera, ahi estamos en pafiales, y sin embargo las exigencias en el transporte
de los productos es el ultimo eslabon, por ejemplo el comercio electronico que es un desafio en
la logistica para los proximos afios no va a ser una distincion en el mercado, no puede ser que
solo atienda Lima y el resto no, el gran desafio es como haces la cobertura en un pais.

.Que herramientas utilizan para la gestion de flota en su empresa? conoce alguna
tecnologia? Nosotros hemos desarrollado una herramienta para lo que es seguimiento y entrega
de pedidos, no al camion si no al pedido, a las 6rdenes de compra que se debe de entregar en un
determinado punto de entrega yo genero una orden de servicio transporte propio o tercerizado
y cuando esta culminando el servicio automaticamente y luego se retransmite al cliente y recibe
la preliquidacion en tiempo de cuando es en lima 24 horas y cuando es en provincia dependiendo
la distancia, aca hay software que ayuda a controlar cuentas por pagar a proveedores a terceros
por cobrar a mis clientes 0sea todo lo que es documentacion todo esta registrado, el 2do software
que utilizo se llama Elise que solamente hemos comprado un moédulo es un PMS, hemos
comprado solo el moédulo de mantenimiento en donde automaticamente yo puedo llevar el
control de mantenimiento de la unidad, programa de mantenimiento y seguimiento, preventivo
correctivo, este es un software mexicano lo compramos 2 o 3 empresas, tiene un montén de
modulos, esto lo desarrollo una compaiiia de México hace 20 afios atras, tiene hasta modulo de
caja chica, actualmente tenemos problemas con este modulo, tenemos un centro de control,
tenemos GPS propios en donde hacemos seguimiento de todo lo que es el camion, trabajamos
con geocercas, trabajamos con el control de velocidades, trabajamos con el control de desvios
en la ruta, hacemos un levantamiento de la ruta, tenemos camaras de video en algunos camiones
en sus cabinas, y recientemente hemos desarrollado una solucion tecnologica para lo que es
comercio tecnoldgico donde puede ser un comprador de Amazon es poder hacerle seguimiento
a tu pedido, nosotros tenemos una solucion para eso, ya hemos partido con Adidas todavia
estabilizando porque como es algo nuevo, es un desarrollo propio que la informacion llega al
celular, la certificacion de la entrega sale en foto, hay toda una solucion parecida a la que puedes
tener con Amazon pero hay que perfeccionarla, no hemos comprado el know how, simplemente
la desarrollamos aca, no importa el tipo de producto, se aplica para todo.

.Como ayuda esta gestion de flota en la reduccion de los costos en la empresa de transporte
de carga? Tienes que ser competitivo. No respondio.

.Como la tecnologia de la informacion ayuda al sector empresarial dedicado al transporte
de carga? Simplifica tus procesos, y eso simplifica tus recursos, lo que hay que medir es el
tamafio de flota una implementacion de este tipo hay todo un debate sobre si el contratar un
almacén con sistemas de control te paga o no, simplemente lo hacen para garantizar la calidad
del servicio, la automatizacion ayuda a garantizar el buen servicio, Telefonica ofrecia un
servicio a través de T-gestiona, ahora hay drones en los almacenes, la tecnologia hace que vaya
evolucionando los servicios, pero todo esto viene encareciendo el costo.

JActualmente como controla las practicas de manejo el control de combustible, las
distancias recorridas, la ubicacion y las practicas de manejo? Tenemos un centro de control,
y llevamos record por conductor, y obtienen bonos por eso, para el caso de combustible solo
hace por kilémetro recorrido.

.Coémo el gobierno promueve el uso de tecnologias para las empresas de transporte? No
hay un incentivo, si lo promueve.
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8. ¢Qué empresas conoces que le brindes el servicio de gestion de flota mediante seguimiento
de buenas practicas de manejo, control de combustible, ubicacién y distancias recorridas?
No, estan separado telemetria, la computadora, no hay nadie que haga el servicio.

9. ;Cuan importante es para la gestion de flota obtener el comportamiento del chofer el
rendimiento de la unidad y la planificacion de mantenimiento de la unidad? Es vital, porque
puede filtrar que tipo de chofer, y poder determinar qué tipo de chofer sirve para cada tipo de
ruta revisando su perfil.
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DIRECTORIO EMPRESARIAL DEL RANKING TOP 500 DE TRANSPORTE DE
CARGA 2013

DIRECTORIO EMPRESARIAL
DEL RANKING TOP 500 DE
TRANSPORTE DE CARGA,
2013
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Anexo 23

GUIA DE FORMACION DE EMPRESA.

Gufa de Formalizacdén > >Paso |: Elaboro la minuta de constitucién

la unidad anterior seleccioné la modalidad

empresarial que deseo adoptar. Ahora debo

continuar con el

siguiente paso que es la Elaboracién

de la MINUTA de Constitucién de la Empresa o acto

MINUTA DE
CONSTITUCION O
ACTO CONSTITUTIVO

Las Oficinas de Atencién a las MYPE ofrecen a los

usuarios emprendedores y empresarios que de-
seen formalizarse, los siguientes servicios:

* Orientacién integral sobre el proceso de forma-
lizacién;

* Elaboracién del documento constitutivo de la
empresa;

* Tarifas notariales reducidas, segln el distrito don-
de funcione la empresa o asociacién empresarial;

* Orientacién para la obtencién de la licencia mu-
nicipal de funcionamiento;

* Atencién de SUNAT para la obtencién del RUC,
acceder a informacién tributaria y acogerse a los
diversos regimenes tributarios(NUEVO RUS, RER,
RG);

* Atencién de SUNARP para realizar la reserva de
nombre y la entrega de copias literales de partidas
registrales;

* Orientacién y tramite para acogerse 2l Registro
Nacional de la Micro y Pequefia Empresa - REMYPE.

{QUE ES UNA MINUTA?

Es el documento privado, elaborado y firmado por un
abogado, que contiene la declaracién de voluntad de
constituir |2 empresa. En este documento se tiene que
detallar el tipo de modalidad empresarial que ha
decidido constituir, los datos de los socios/accionistas
de la misma, los estatutos (los que plantean las pautas
direccionales asi como sanciones, responsabilidades,
cargos direccionales, etc).

205

Para la constitucién de una micro o pequefia empresa,
la utilizacién de la minuta es opcional, ya que puedo
acudir directamente ante un notario y hacerio a través
de una declaracién de voluntad.

EL ACTO CONSTITUTIVO:

Es la declaracién de voluntad de los socios/accionistas
de una empresa, no requiere ser firmado por un abo-
gado, contiene el estatuto de la empresa a formar’.

PARA LA ELABORACION DE LA MINU-
TA O ACTO CONSTITUTIVO NECESITO
CUMPLIR CON LOS SIGUIENTES REQUI-
SITOS:

PRIMER REQUISITO?

La Reserva del Nombre en Registros Pablicos® (Ver
direccién de los locales de Registros Publicos en el
PASO 3).

La reserva es uno de los primeros tramites que debo
hacer para constituir mi empresa, ademas de adoptar
la modalidad o sociedad empresarial que me conviene
(ELRL,SRL,SA 0SAC).

Reservar el nombre, impide la inscripcién de cualquier
otra empresa adoptando una razén social o una deno-

' Segin el inciso h) del Articulo 58°, del Decreto Ley N 26002, Ley
del Notarado modificado por ks Ley N® 28580, No serd exighie &

minuta en la Dedlaracién de voluntad de it de pequea o
microempresa.

* Si bien este procedimi no es obligatorio, se realizario
para no tener el i 2 de con otra empresa que

estd solicitando k inscripcién con & mismo nombre, o uno similar, y
? SUNAR®: Superintendencia Nacioral de Ragistros Piblicos




Guia de Formalzacién > >Paso 2: Elaboro la escritura pblica

Si ya tengo lista la MINUTA de constitucién de
la empresa puedo tramitar la elaboracién de
su ESCRITURA PUBLICA ante un notario y, a

continuacién, presentaria ante las oficinas registrales
de la SUNARP para su inscripcién en el registro de

personas juridicas (PASO 3).

ELABORACION
DE LA ESCRITURA
PUBLICA

LA ESCRITURA PUBLICA es un documento en el
que se hace constar un determinado hecho o dere-
cho, contiene una o més declaraciones de las personas
intervinientes, es autorizado por un fedatario publico
(Notario), que da fe sobre la capacidad juridica de los
otorgantes, el contenido del mismo y la fecha en que
se realizé.

En resumen sirve para darle formalidad a la minuta o
acto constitutivo y, posteriormente presentaria en Re-
gistros Piblicos.

Para su elaboracién el notario requiere de los si-
guientes documentos:

* Minuta de constitucién de la empresa/acto constitu-
tivo. (Incluyendo una copia simple).

* Pago de los derechos notariales

2) Si el trémite se realiza de manera particular, el mon-
to a pagar serd la tarifa establecida por el Notario.

b) Si este tramite se realiza 2 través de la Direccién
Mi Empresa — Ministerio de la Produccién, podria ac-
ceder a una tarifa social reducida debido al convenio
interinstitucional que cuenta con el Colegio de Nota-
rios de Lima.

Una vez otorgada la escritura piblica de constitucion
el Notario, o el titular de la empresa, tiene que realizar
la inscripcién de la empresa ante los Registros Pabli-
cos.

e B
Si usted desea formar su empresa en cualquier
punto del pais, podras solicitar informacion a
través de las Direcciones Regionales de Tra-
bajo y Promocién del Empleo y Direcciones
Regionales de la Produccién de los Gobiernos
Regionales que gustosamente podran brindarie
el servicio de constitucion de su empresa.

Asimismo, las Ciamaras de Comercio vienen
Lofndmdomm y

O

-~
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Gufa de Formalizacién > >Paso 3: Inscripcion en el registro de personas juridicas

Ya cumpli con el PASO 2 y tengo la ESCRITURA
PUBLICA de la empresa. Ahora, si sigo los
procedimientos que se describen a continuacién,
podré inscribir a la empresa en el Registro de
Personas Juridicas- SUNARP.

obtenga mi escritura pdblica de
constitucién, el notario o el titular o los socios
tendrin que realizar la inscripcién de la empresa
en la Oficina Registral competente en el Registro
de Personas Juridicas de la SUNARP. (Al final del
capitulo aparecen todas las direcciones en que se
ubican las oficinas y sus sedes en todo el Pert).

Una vez que

INSCRIPCION EN
EL REGISTRO DE
PERSONAS JURIDICAS

icOMO ME INSCRIBO EN EL REGISTRO
DE PERSONAS JURIDICAS?

Hay dos tipos distintos de Registro de Personas Juridi-
cas empresariales:

(1) Registro de Sociedades. En este registro se ins-
criben la Sociedad Comercial de Responsabilidad Limi-
tada - S.R.L, la Sociedad Anénima ~ S.A. y la Sociedad
Anénima Cerrada - S.A.C.

(2) Registro de la Empresa Individual de Respon-
sabilidad Limitada. En este registro se inscribe la
constitucién de las empresas individuales de Respon-
sabilidad Limitada y el nombramiento de sus gerentes,
entre otros rubros.

Para inscribirme en el Registro de Sociedades, debo
seguir los procedimientos registrales indicados por la
SUNARP

{COMO ME INSCRIBO EN EL REGISTRO
DE SOCIEDADES?

Para inscribirme en el REGISTRO DE SOCIEDADES',
debo contar con los siguientes documentos:

Primero:
* Formato de solicitud de inscripcién debidamente
llenado y suscrito.

' BASE LEGAL: Articulos 15°, 17°y 176° del Reglmento General de los
Regitros Piblicos, aprobado por Resolucion N° 195-200 1 -SUNARP/
SN. |(23/07/2001); 5°, 54° y 55° de ks Ley General de Sociedades -

Ley N° 26887 (09/12/1997); Reglvmento del Registro de Sociedades,
aprobado por Resolucién N° 200-2001-SUNARP/SN(27/07/2001);
Decreto Supremo N° 37-94-JUS (07/07/1994). A la fecha se encuentra
vq«nedTenoUmoOrdmddWGme—sdebs

Segundo:

* Copia simple del documento de identidad del pre-
sentante del titulo, con la constancia de haber sufra-
gado en las ditimas elecciones o haber solicitado la
dispensa respectiva.

Tercero:

* Escritura pdblica que contenga el Pacto Social y el
Estatuto.

Cuarto:

* Comprobante de depésito por el pago de derechos
registrales (tasas).

Otros documentos:

* Segun calificacién registral y disposiciones vigentes.
I{COMO ME INSCRIBO EN EL REGISTRO
DE LA EMPRESA INDIVIDUAL?

Para inscribirme en el REGISTRO DE LA EMPRESA
INDIVIDUAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA

*Debo contar con los siguientes documentos:
Primero:

* Formato de solicitud de inscripcion debidamente
llenado y suscrito.

Segundo:

* Copia del documento de identidad del presentante
del titulo, con la constancia de haber sufragado en las

! BASE LEGAL Articulos 15°, 177y 176° del
Registros Pblicos, aprobado por Resclucién N° 195- 2001 -SUNARP/
SN (23/07/2001): 13° af 17° del DL N° 21621 (15/09/1976) DS. N°
37-94-JUS (07/07/1554).

A la fecha se encuentra vigente of Texto Unico Ordenado del

General de los

Regstros Piblicos, bado por R del Sy
NadorddebsﬂthbkosWOwaNAﬂNN de fecha
21-03-2005, publicado el 30-03-2005.
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Regk General de los Registros Piblicos, aprobado por
wuwwemmwm
079-2005-SUNARP-SN, e fecha 21-03-2005, publicado of 30-03-2005.




Guia de Formalizacidén > >Paso 4: Me inscribo en el registro Gnico de contribuyentes (RUC) - SUNAT

Luego de que Registros Publicos - SUNARP - me
ha entregado el asiento registral de la inscripcién de
mi empresa como Persona Juridica, deberé tramitar,
como siguiente paso, mi inscripcién en el RUC,
registro a cargo de la SUNAT.

Pero, si soy una Persona Natural, que inicio o tengo
un negocio, recién debo comenzar los tramites para

mi formalizacién a partir de este 4to paso.

ME INSCRIBO EN EL
REGISTRO UNICO
DE CONTRIBUYENTES
(RUC) - SUNAT

{QUE NECESITO CONOCER SOBRE EL
RUC?

Es un registro que contiene informacién del contribu-
yente. Por ejemplo, mis datos de identificacién, mis
actividades econémicas, mi domicilio fiscal, asi como
los tributos a los que me encuentro afecto, entre otros
datos.

Este registro se encuentra a cargo de la Superinten-
dencia Nacional de Administracién Tributaria - SU-
NAT, entidad que tiene por finalidad administrar, fisca-
lizar y recaudar los tributos con que contribuyo para
que el Estado pueda cumplir con sus fines sociales.

La SUNAT me identifica como contribuyente otorgan-
dome, de manera inmediata, un nimero de RUC que
consta de once (| I) digitos.

IMPORTANTE
El nimero de RUC me lo otorgan de manera

gratuita e inmediata.

Debo usar obligatoriamente el RUC para cualquier
gestién que vaya a realizar ante la SUNAT y otras
dependencias de la Administracién Pablica que la SU-
NAT haya establecido. Este nimero tiene caricter
permanente y es de mi uso exclusivo como titular.

Me inscribiré en el RUC si tengo proyectado iniciar
mis actividades dentro de los |12 meses siguientes a la
fecha de inscripcion.

IQUE NECESITO SABER ANTES DE LA
OBTENCION DEL RUC?

Si tengo mi empresa, o deseo iniciar una nueva, re-
quiero saber la documentacién que se debe presentar
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para inscribirme en las oficinas de la SUNAT y obtener
mi nimero de RUC.

En primer lugar, debo tener en cuenta si soy:

* Persona Natural o

* Persona Juridica (en este caso, qué tipo de organiza-
cién he formado)

En segundo lugar, debo conocer el tipo de régi-
men del Impuesto 2 la Renta al cual se acogera mi em-
presa. (Atencién: en el caso de negocios, la renta serd
siempre de 3era Categoria). Hay tres tipos de régimen:
TIPOS DE REGIMEN A QUE ME PUEDO
ACOGER

1. Nuevo Régimen Unico Simplificado — Nuevo RUS
En este régimen no estoy obligado a pagar el Im-
puesto General a las Ventas - IGV.

2. Régimen Especial del Impuesto a la Renta - RER

. Régimen General del Impuesto a la Renta
En estos dos Uitimos regimenes si estoy obligado a
pagar el Impuesto General a las Ventas - IGV.

Ya me he informado sobre los requisitos que necesito

para inscribirme y he decidido por el tipo de régimen

que me corresponde. Ahora debo acercarme a la de-
pendencia o al Centro de Servicios al Contribuyente

de la SUNAT que corresponda a mi domicilio fiscal y

proceder con mi inscripcion.

IQUE ME DARA LA SUNAT?

a. El Comprobante de Informacién Registrada que

contiene el nimero de RUC otorgado, asi como

b. Los datos que le brindé como contribuyente al mo-

mento de mi inscripcién.

La informacién que necesito conocer para llevar con

w

PASO 4

=




Guia de Formalizacén > >Paso 5: Me autorizan el libro de planillas

Ya inscribi [a empresa en la SUNAT y he tramitado

su autorizacién en el sector

iente. Ahora

deberé llevar el sistema de planillas electrénicas,
registro que servira para enviar informacién de mis

trabajadores, pensionistas y prestadores de servicio
al Ministerio de Trabajo via SUNAT.

AUTORIZACION DE
LAS PLANILLAS DE
PAGO

{QUE SON LAS PLANILLAS DE PAGO?

Si tengo a mi cargo uno o mas trabajadores, debo
llevar planillas de pago. Las planillas de pago son un
registro contable. Brindan elementos que permiten
demostrar, de manera transparente, ante la autoridad
competente, la relacién laboral del trabajador con mi
empresa, su remuneracion y los demés beneficios que
se le pagan.

Deberé conservar mis planillas de pago, el duplicado
de las boletas y las constancias correspondientes, has-
ta cinco afios después de efectuado el pago.

Estos registros pueden ser llevados de forma fisica
(libros u hojas sueltas) o de forma virtual.

{QUIENES PUEDEN LLEVAR PLANILLA
FISICA?

Este documento fisico (libro u hojas sueltas) debe es-
tar debidamente autorizado por la Autoridad Admi-
nistrativa de Trabajo del lugar donde se encuentra el
centro de trabajo de la empresa.

Es de uso obligatorio para las personas naturales con
negocio con un maximo de tres trabajadores.

{A PARTIR DE CUANDO DEBO REGIS-
TRAR A UN TRABAJADOR EN LA PLA-
NILLA FiSICA DE PAGO?

Debo registrar a todo trabajador sujeto al régimen la-
boral de |2 actividad privada, dentro de las 72 horas de
inicio de la prestacién de servicios, cualquiera que sea
su forma de contratacién laboral.
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IQUE ES LA PLANILLA ELECTRONICA?

Es el documento llevado a través de medios electré-
nicos, mensualmente a través del medio
informético desarrollado por la SUNAT, en el que se
encuentra registrada la informacién de mis trabajado-
res, pensionistas, prestadores de servicios, prestador
de servicios - modalidad formativa, personal de terce-
ros y derechohabientes.

* Es una obligacién laboral formal.

* Es una obligacién de periodicidad mensual.

* Sustituye a las planillas de pagos y remuneraciones,
que son llevadas en libros.

* No requiere ser autorizada por la Autoridad Ad-

ministrativa de Trabajo; se remite directamente a

través de aplicativo informético descargado del por-

tal de la SUNAT y el MTPE, hojas sueitas o micro
formas.

Su llevado hace que se considere cumplida fa obli-

gacién establecida en el articulo 48° de la Ley N°

28518, referida a la inscripcidn de los beneficiarios

de las diferentes modalidades formativas median-

te un libro especial y la autorizacién de éste por el

MTPE.

* Su presentacién declarando los establecimientos en
los que se desarrollan actividades de riesgo, permite
cumplir 2 obligacién de inscripcion ante la Autori-
dad Administrativa de Trabajo de las entidades em-
pleadoras que desarrollan actividades de alto riesgo,
2 que se refiere el articulo 87 del Reglamento de
la Ley de Modernizacién de la Seguridad Social en
Salud, aprobado por Decreto Supremo N° 009-97-
SA.

PASO 5




Gufa de Formalizacién > >Paso 6: Inscribo a mis trabajadores en EsSalud

En este 6to paso, usted deberi registrar a sus
trabajadores dependientes ante EsSalud. Con este
registro, ellos podrin acceder a las prestaciones que
otorga dicha entidad.

CONOCIENDO A ESSALUD

El Seguro Social de Salud - EsSalud es un organismo
plblico descentralizado, con personera juridica de
derecho publico interno, cuya finalidad es dar cober-
tura a los asegurados y sus derechohabientes a tra-
vés del otorgamiento de prestaciones de prevencion,
promocién, recuperacion, rehabilitacién, prestaciones
econdmicas y prestaciones sociales que corresponden
al régimen contributivo de la Seguridad Social en Sa-
lud, en un marco de equidad, solidaridad, eficiencia y
facilidad de acceso a los servicios de salud.

{A QUIEN SE LE CONSIDERA UN ASE-
GURADO?

A toda persona que se encuentra afiliada, de forma
obligatoria o voluntaria, a alguno de los seguros que
administra EsSalud para acceder a las prestaciones que
éstos ofrecen.

{A QUIENES SE LES CONSIDERA DERE-

CHOHABIENTES?

Son aquellas personas que también gozan de los bene-

ficios de los seguros que ofrece EsSalud por tener una

relacién familiar directa con el afiliado titular. Se trata

de las siguientes personas:

* Cényuge o concubina(o)

* Hijos menores de edad

* Hijos mayores de edad incapacitados en forma total
y permanente para el trabajo

* Madre gestante de hijo(2) extramatrimonial

{QUE SERVICIOS BRINDA ESSALUD?
EsSalud otorga a los asegurados y a sus derechoha-
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bientes las siguientes prestaciones:

* Prestaciones de prevencion y promocion de la

salud.

Comprende la educacién para la salud, evaluacién y

control de riesgos e inmunizaciones.

* Prestaciones de recuperacion de la salud.

Comprende la atencién médica, medicinas e insu-

mos médicos, prétesis y aparatos ortopédicos im-
indibles y servicios de rehabilitacié

* Prestaciones de bienestar y promocién social.

Comprende actividades de proyeccién, ayuda social

y de rehabilitacién para el trabajo.

* Prestaciones econémicas (Solo en caso de ti-

tulares).

Comprende los subsidios por incapacidad temporal,

maternidad, lactancia y prestaciones por sepelio.

* Prestaciones de maternidad.

Consiste en el cuidado de |2 salud de la madre ges-

tante y en la atencién del parto, extendiéndose al

periodo del puerperio y al cuidado de la salud del

lm‘ .'m‘ .

REGISTRO DE ENTIDAD EMPLEADORA

El registro de la entidad empleadora se realiza me-

diante el Programa de Declaracién Telemitica - PDT

o el Formulario N°® 402, los cuales pueden adquirirse

en la SUNAT o en las entidades bancarias.

PROCESO DE AFILIACION DEL TRABA-
JADOR

La afiliacién de los trabajadores se realiza a través
del Programa de Declaracién Telemdtica - PDT, For-
mulario Virtual N° 601 Planilla Electrénica, si la enti-



Gufa de Formalizacén > >Paso 7: Me autorizan permisos especiales

ESPECIAL segin el sector en el cual se desarrollard

el negocio, ya que de acuerdo con la naturalezade la

actividad em

se requiere del cumplimiento

de algunos requisitos indispensables.

AUTORIZACIONES
Y/O PERMISOS
ESPECIALES DE
OTROS SECTORES

{QUE SON LAS AUTORIZACIONES Y/O
REGISTROS ESPECIALES?

Son permisos o requisitos que me pide la autoridad
competente, segln el giro de mi negocio; ello me per-
mite determinar mi compromiso al momento de re-
gistrarse en las entidades publicas respectivas, donde
se comprueba y se constata que cumplo con normas
técnicas de salud, de seguridad, de infraestructura,
etc. para que pueda operar mi negocio sin poner en
riesgo la vida humana.

i{COMO OBTENGO ESTOS REGISTROS
Y/O AUTORIZACIONES?

Aunque todavia no lo sepa, es posible que mi propio
proyecto de negocio, o negocio, esté incluido en una,
o mis, de estas normativas. Para tramitar estos regis-
tros y/o autorizaciones sectoriales, debo dirigirme a
las oficinas que sean competentes. Esta informacion
la puedo encontrar en las tablas de las paginas que
siguen, donde se ha hecho una recopilacién de los
requerimientos que se hacen por cada sector o minis-
terio. Por eso debo proceder de la siguiente manera:
|. Reviso atentamente las primeras columnas “Au-
torizaciones o Permisos Especiales” en las tablas
para ver si mi proyecto de negocio estd dentro de
los rubros que ahi se especifican.

2. Si encuentro alguna relacién entre estos concep-
tos y las actividades que planeo, consulto el resto
de las columnas que me informan cudl es el drea
responsable de otorgarme los permisos, la norma-
tiva legal, el costo y el plazo que tiene el organismo
para pronunciarse.

3. Me comunico mediante el correo electrénico, los
teléfonos, o me dirijo a las direcciones indicadas,
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para confirmar si necesito de estos permisos y si
estas son las oficinas competentes a que debo diri-
girme para tramitar la autorizacion.

Por ejemplo tenemos los siguientes casos:

a) Del Ministerio de Agricultura: para empresas de
procesamiento de flora y fauna silvestre, benefi-
cios de ganado y aves;

b) Del MINCETUR: para hoteles, casinos, restauran-
tes;

c) Del Ministerio de Educacién: para academias, cen-
tros educativos, CEOS;

d) Del Ministerio de Energia y Minas: para grifos, em-
presas mineras artesanales;

e) Del Ministerio de Trabajo y Promocién del Em-
pleo: para agencias de empleo, empresas de inter-
mediacién laboral;

f) De DIGESA: para registro sanitario de alimentos,
juguetes y (tiles de escritorio, empresas comercia-
lizadoras de residuos sélidos;

g) De DIGEMID: para establecimientos farmacéuti-
cos, quimicos farmacéuticos;

SETIENE A LOS SIGUIENTES SECTORES:

MINISTERIO DE SALUD

* Direccién de Salud - DISA

http://www.minsa.gob.pe/

* Direccién General de Salud Ambiental - DIGESA

htep://www.digesa. minsa.gob.pe/

* Direccién General de Medicamentos, Insumos y
Drogas — DIGEMID

http://www.digemid.minsa.gob.pe/




Guia de Formalizacédn > >Paso 8: Me autorizan la licencia Municipal de funcionamiento

Ahora, para evitar muitas y/o el cierre de mi esta-
blecimiento, que perturben el funcionamiento de mi
negocio, debo solicitar la Licencia de Funcionamien-
to ante la municipalidad donde se ubica mi estable-
cimiento. Esta autorizacién permitird el desarrollo

de actividades econémicas, a la vez que respeto el
derecho a la tranquilidad y seguridad de mis veci-
nos, y su obtencién se encuentra regulada en la Ley
Marco de Licencias de Funcionamiento, Ley 28976.

LICENCIA
MUNICIPAL DE
FUNCIONAMIENTO

{QUE ES LA LICENCIA MUNICIPAL DE
FUNCIONAMIENTO?

Es la autorizacién que me otorga la municipalidad para
el desarrollo de actividades econdmicas (comerciales,
industriales o de prestacién de servicios profesionales)
en su jurisdiccién, ya sea como persona natural o juri-
dica, entes colectivos, nacionales o extranjeras.

Esta autorizacién previa, para funcionar u operar,
constituye uno de los mecanismos de equilibrio entre
el derecho que tengo a ejercer una actividad comercial
privada y convivir adecuadamente con mi comunidad.

{POR QUE ES IMPORTANTE LA LICEN-

CIA DE FUNCIONAMIENTO?

Iro. Sélo permitira la realizacion de actividades econd-
micas, legalmente permitidas, conforme a la plani-
ficacién urbana y bajo condiciones de seguridad.

2do. Permite acreditar la formalidad de su negocio,
ante entidades publicas y privadas, favoreciendo
su acceso al mercado.

3ro. Garantiza el libre desarrollo de la actividad eco-
némica autorizada por la municipalidad.

I{QUIEN OTORGA LA LICENCIA DE
FUNCIONAMIENTO DE UN ESTABLECI-
MIENTO?

Las licencias de funcionamiento las otorgan las muni-
cipalidades distritales y provinciales, en el marco de
un Unico procedimiento administrativo, el mismo que
serd de evaluacién previa con silencio administrativo
positivo. El plazo maximo para el otorgamiento de la
licencia es de quince (15) dias habiles.

Estas son las autoridades competentes para otorgar
la licencia de funcionamiento de los establecimientos

comerciales, industriales y de prestacién de servicios
profesionales. Asimismo, controlan el funciona-
miento de los establecimientos de acuerdo con la
actividad autorizada en las licencias.
La licencia otorgada es sélo valida para la jurisdiccion
donde se otorga y por el establecimiento por el cual
se ha solicitado. Si abro el mismo negocio en otro dis-
trito, estoy obligado a tramitar otra licencia de funcio-
namiento en la nueva jurisdiccién. Asimismo, si lo que
se quiere es cambiar de local o abrir otro en el mismo
distrito, se requerira tramitar una nueva licencia de
funcionamiento.
Podran otorgarse licencias que incluyan mas de un giro
siempre que éstos sean afines o complementarios en-
tre si.
Corresponde 2 las municipalidades, mediante orde-
nanza, definir los giros afines o complementarios entre
si para el dmbito de su circunscripcion.
EVALUACION Y REQUISITOS PARA LA
OBTENCION DE LA LICENCIA DE FUN-
CIONAMIENTO
Para el otorgamiento de la licencia de funcionamiento,
la municipalidad evaluari los siguientes aspectos:
* Zonificacién y compatibilidad de uso.
* Condiciones de seguridad en Defensa Cuvil, cuando di-
cha evaluacién constituya facuitad de la municipalidad.
Cualquier aspecto adicional serd materia de fiscaliza-
cién posterior.
Para el otorgamiento de la Licencia de Funcionamiento
4n exicibl ximo, los Sigui racuishos
|. Solicitud de Licencia de Funcionamiento con carac-

©
O
7
s
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Gua de Formalizacdn > >Paso 9: Legalizo mis libros contables

Este es el ditimo paso que requiero para formalizar
mi empresa. De acuerdo con el tipo de empresa que
he decidido constituir, puedo llevar determinados
libros contables, ya sea por medios manuales o

computarizados. Estos libros deberin ser legalizados
ante un notario o, donde no lo hubiera, ante un
juez de paz letrado del lugar.

LEGALIZO
MIS LIBROS
CONTABLES

{QUE ES LA LEGALIZACION DE LIBROS
CONTABLES Y TRIBUTARIOS?

La legalizacién es la constancia, puesta por un notario,
en la primera hoja (til del libro contable. Si uso regis-
tros por medio computarizado, esta constancia debe
estar en la primera hoja suelta. La constancia asigna un
nimero y contiene el nombre o la denominacién de la
razén social, el objeto del libro, el nimero de folios, el
dia y el lugar en que se otorga, y el sello y firma del no-
tario (o juez de paz si no hubiera notario en el lugar).
Ademis, cada hoja, debidamente foliada (o sea, nume-
rada en forma consecutiva), debe contar con el sello
del notario o juez de paz, de ser el caso. Un modelo
de solicitud para la legalizacién de los libros contables
se muestra en el anexo al final de este capitulo.

Para solicitar la legalizacién de un segundo libro, o de
las hojas sueltas, debo acreditar que he concluido el
libro o las hojas anteriores. En caso de pérdida, tendré
que demostrar en forma fehaciente (indiscutible, con
evidencias) que asi ha sucedido.

IMPORTANTE

La legalizacién, de libros u hojas, debo efectuarla
ante notario (Ley 26501, articulo |12), excepto en
los lugares donde no exista. En ese caso, la legaliza-
cién me la haran los jueces de paz.

{EN QUE MOMENTO SE DEBE DAR
APERTURA A LOS LIBROS CONTABLES?

La empresa debe abrir sus libros contables, y registros
necesarios, al momento de entrar en funcionamien-
to para suministrar informacién sobre la marcha del
negocio. Los libros sélo tienen valor a partir de su
legalizacién.
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Los libros de contabilidad deberin estar en castella-
no y expresados en moneda nacional.

{POR QUE ES NECESARIA LA CONTABI-
LIDAD?

La contabilidad es necesaria porque me permite llevar
en orden el giro de mi negocio. Si no existiera la con-
tabilidad, tendria un desorden total y la empresa care-
ceria de sentido. Por medio de la contabilidad puedo
conocer, en cualquier época del afio, lamarchay curso
de los negocios, |2 historia detallada de las operaciones
realizadas y su resultado: ya sea los beneficios o las
pérdidas que me produce la empresa.

En la contabilidad registro la informacién relacionada
con las transacciones de la empresa.

Este registro me puede suministrar indicacién sobre
el estado en que se encuentra la empresa en un ins-
tante dado o mostrar qué ocurrié durante un deter-
minado periodo.

{QUE LIBROS DEBO LLEVAR PARA EFEC-
TOS CONTABLES Y TRIBUTARIOS?

DEPENDE DEL REGIMEN TRIBUTARIO A
QUE ME HE ACOGIDO:

* Si me he acogido al Nuevo Régimen Unico
Simplificado. Si estoy acogido a este régimen, no
tengo la obligacién tributaria de llevar libros de
contabilidad. Sin embargo, debo tener ordenados
los comprobantes de pago que sustentan el crédito
deducible.




Anexo 24

COTIZACION DE PAGINA WEB CORPORATIVE Y REDES SOCIALES.

Diseno web adaptable

L \tlas Soluciones

CONECTANDO A NUESTROS CLIENTES

- /
il : K
i @-%/////%

®,

h.
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Disefiamos paginas web inteligentes que se adaptan al tamafio y forma de todo tipo de dispositivo,
incluyendo: PCs, laptops, Macs, dispositivos méviles, iPhones, iPads y Androids.

100% Responsive Design

car wash Bl o oen e A coun

car wash

MAKING YQUR CARILOOK
{ ASGO0D:

MAKING\YOUR CAR LOOKAS

\ | AS NEW
N Ev W nlclo
carwash ’
[ /£ | COME VISITOR!

(C)(©)

e 6 N CARREPAIR  DIAGNOSTI
WELCOME VISITC -

WELCOME

Publicidad

Segmentamos y promocionamos las publicaciones de tal manera que lleguen a sus clientes potenciales.
Optimizamos el presupuesto para obtener el mejor retorno de inversion (ROI).

Optimiza tu email marketing

Te ayudamos a optimizar los recursos y mejorar los resultados del email marketing, integrandolo en
una estrategia cross channel, con un servicio personalizado.
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Posicionamiento Web

Realizamos campafias de
posicionamiento donde P L &
logramos llevar su web a los
primeros resultados de los
buscadores mas conocidos

(Google, Bing y Yahoo),
ajustamos técnicamente el

contenido y hacemos mas
amigable el codigo del sitio para que
puedan ser indexados de forma facil.
Hacemos wun mantenimiento que permite Iz - ’_1 s
consolidar la posicion ganada en las paginas de £ i~
resultados. 24l

,. age ank«  of 2’*
’0 SoCia NESY
\ t«\‘”" il

PRI

é\t

4 W\‘ -
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Srs.
Smart Transport

Cotizacion Agosto 2016
Publicidad en Facebook Page Post Link, dias miercoles, jueves y 8,000.00
Facebook viernes, segmentado a publico de interés precio
mensual
Web Institucional Disefio Adaptable hasta 4 opciones, 5 paginas de 7,000.00

profundidad y 1 pagina de contacto

(sin IGV)Total Soles 15,000.00

Validez de la cotiazcion 15 dias.
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Anexo 25
Guia de Pauta

La siguiente Guia de Pautas es para las entrevistas a expertos en el Sector de Transporte de
Carga Pesada.

Buenas dias/tardes, Mi nombre es...... y estamos realizando un estudio de mercado sobre el
uso de servicios inteligentes de gestion de flotas en el ambito de empresas de transporte de
carga pesada.

Con el objetivo de poder conocer las diferentes opiniones para colaborar con el desarrollo del
plan de negocio de un sistema inteligente de gestion de flota de vehiculos automotores de
transporte de carga pesada.

En este sentido, siéntase libre de compartir sus ideas en este espacio de 35 minutos que durara
nuestra entrevista, considere que no hay respuesta correcta o incorrecta lo que queremos es sus
opiniones sinceras.

Cabe resaltar, que toda informacion es s6lo para nuestro trabajo de tesis, sus respuestas seran
unidas con otra respuesta de manera que se analizaran para determinar factores de éxito el plan
de negocio de unos servicios inteligentes de gestion de flotas en el dmbito de empresas de
transporte de carga pesada.

Para agilizar la toma de informacion se le pide su autorizacién para la grabacion de esta
entrevista de profundidad y no perder informacion importante que ayudaréan al plan de negocio
esta de acuerdo?.

Empresa en la que labora .........
Cargo de la empresa ........
Antigiiedad en el Cargo de ........

Conocer la actualidad y
necesidades del sector
de transporte terrestre

Conocer herramientas
de gestion de flota que
utiliza

Conocer tener  una
gestion de flota eficiente
ayuda a reducir costo en
la empresa

Conocer queé
herramientas de

tecnologias de

. Cémo usted evalta en la actualidad el sector transporte en el

Peri? y qué cambios ha observado en los ultimos afios en el
sector transporte.

. Cudles son las necesidades actuales del sector transporte

terrestre de carga?.

. {Qué herramientas utiliza para la gestion de flota en su

empresa? ;Conoce alguna tecnologia para la gestion eficiente
de la flota?.

. (Como ayuda esta gestion de flota en la reduccion de los

costos en la empresas de transporte de carga?.

. (Como la tecnologia de la informacion ayuda al sector

empresarial dedicado al transporte terrestre de carga?.
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informacion se apoyan
para tener una gestion de
flota en empresa

Conocer si el gobierno
fomenta el wuso de
tecnologias para la
mejora el sector de
transporte de carga.

Conocer de manera
directa si cuenta con el
servicio del plan de
negocio.

. (Como controla las buenas practicas de manejo, el consumo

de combustible, distancias recorridas, ubicacion, practicas de
manejo en la empresa de transportes.

. Como el gobierno promueve el uso de tecnologia para las

empresas de transporte de carga?.

. Qué empresas conoce que brinden el servicio de gestion de

flota mediante el seguimiento de las buenas practicas de
manejo, control de combustible, ubicacion y distancias
recorridas?.

. Cudn importante es para la gestion de flota, tener el

comportamiento de cada chofer, el rendimiento de cada
unidad vehicular y la planificacion del mantenimiento de la
unidad?.
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Anexo 26
Procesos del personal

Los procesos de la gestion de personal en Smart Transport se tomard en cuenta 4 procesos
claves que son:

» Seleccion.

» Capacitacion y evaluacion.
» Desarrollo de carrera.

» Remuneraciones.

Proceso de Seleccion

La seleccion de personal es el proceso de eleccion, adecuacion e integracion del potencial
colaborador mejor calificado para apoyar en la organizacion (Pena, 1997).

Por ello, es muy importante la eleccion del potencial colaborador para un determinado puesto
de trabajo en Smart Transport de manera potenciar sus habilidades y competencias para lograr
los objetivos de Smart Transport.

El proceso de seleccion de Smart Transport seguira el siguiente flujo como indica la Figura 1.

Figura 1 Proceso de Seleccion

Planificion Reclutamiento

Elaboracion: Propia

Para la etapa de Planificacion, Smart Transport debe planificar los requerimientos del recurso
humano de acuerdo al objetivo del érea.

Para la etapa de Reclutamiento, la convocatoria se hard de manera interna o externa de a los
potenciales colaboradores.

Para la etapa de Seleccion, el encargado del area tendra una entrevista de profundidad con los
potenciales colaboradores que llegaron a esta etapa.

Para la etapa de Induccion, en esta etapa el colaborador tendra la orientacion en lo referente al
puesto de trabajo y la cultura e imagen organizacional.

Proceso de Capacitacion y Evaluacion
Para Smart Transport es importante tener a los colaboradores capacitados buscando fortalecer

el conocimiento y competencias necesarios para el area de la organizacion buscando la
eficiencia en nuestra organizacion y a la vez sirva como incentivo a los colaboradores.
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El proceso de capacitacion estd orientado a cumplir la mejora continua y buscando un enfoque
formativo Smart Transport determina el enfoque a seguir seglin criterio de la organizacion.
(Louffat, E. 2010)

En la Figura 2 podemos observar el proceso de capacitacion que esta orientado a satisfacer las
necesidades del 4rea buscando los objetivos de la empresa.

Figura 2 Proceso de Capacitacion

Objetivos

Elaboracion: Propia

Todas las areas de la empresa tendran la capacitacion de servicio al cliente y resolucion y
manejo de conflictos.

Los colaboradores de area de Soporte e Instalacion de equipos.

El proceso de evaluacion seguird las siguientes etapas como se observa en la Figura X.3 este
proceso se ejecutard de manera continua en un tiempo de acuerdo a la capacitacion recibida.

Figura 3 Proceso de Evaluacion

Aprendizaje Aplicacion Costo/Beneficio

Elaboracion: Propia
Proceso de Desarrollo de Carrera

En la Figura 4 tenemos el ciclo Gestion del Talento Humano en Smart Transport. Este ciclo
tiene diferentes etapas que la empresa debe tener claro en todo momento. Estas etapas son:
Identificacion de puestos criticos, puestos de alto impacto en los resultados de la empresa y/o
alta especializacion en el area de la empresa.

Planificacion cuantitativa y cualitativa, vacantes previstas por cada drea de la empresa por
diferentes ascensos que se presente en la empresa.

Identificacion de Talento, la empresa tendrd identificado de todos colaboradores mediante
herramientas como el 360° evaluacion de capacidades de manera ayude a identificar a los

colaboradores.

Elaboraciéon mapa de talento, la empresa tendra una matriz de candidatos y matriz de
potenciales reemplazos.

Seguimiento del talento, la empresa tendra un seguimiento continuo de todos los colaboradores
de las areas de la empresa.
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Figura 4 Ciclo de Gestion de Talento Humano

Identificacion
de puestos
criticos

Planificacion
cuantitativa y
cualitativa

Seguimiento
del talento

Elaboracion
de mapa de
talento

Identifiacion
de talento

Elaboracion: Propia

La gestion de talento humano es importante en la empresa para que un colaborador de Smart
Transport pueda crecer tiene que presente 3 aspectos como se muestra en la Figura 5 todo
aspirante tiene que cubrir de manera satisfactoria estos aspectos para poder ocupar el puesto
superior y continuar el desarrollo de carrera.
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Figura 5 Desarrollo de Carrera

Conocimiento Experiencia

Desarrollo
de
Carrera

Elaboracion: Propia

Remuneraciones
Las remuneraciones para los colaboradores se analizaran de manera anual y bruta en los cuales
estan incluidos los beneficios sociales. En la Tabla 1, Tabla .2 y Tabla 3 podemos observar las

remuneraciones anuales.

Tabla 1 Remuneracion anual de area de Ventas.

Area de Ventas y Marketing Aio 2017 \
Soles

Gerente Comercial 112,500

Asistente Comercial 27,000

Ejecutivo de cuentas 45,000

Promotor 30,000

Total 214,500

Elaboracion: Propia
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Tabla 2 Remuneracion anual de drea de Operaciones e Innovacion y Desarrollo.
Area Operaciones e Innocacion y Desarrollo Aiio 2017

Soles
Gerente de Operaciones 90,000
Logistica, Compras e Almacenes 45,000
Quality Assurance 45,000
Desarrolladores de software 240,000
Ingenieros 90,000
Instaladores y soporte 60,000
Servicio al cliente 30,000
Total 600,000

Elaboracion: Propia

Tabla 3 Remuneracion anual de area de Finanzas y Administracion

Area Finanzas y Administraciéon Aiio 2017

Soles
Gerente General 135,000
Gerente de Finanzas 90,000
Encargado de contabilidad y tesoreria 28,500
Asistente de Recursos Humanos 22,500
Total 276,000

Elaboracion: Propia
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Personal de nivel gerencial

Anexo 27

Catalogo de competencias

Competencia organizacional

Competencia personal

Modalidad

Liderazgo Indicadores varios
Satisfaccion del cliente Expertise Tendencias de rendimiento
Enfoque preventivo Tendencias de rendimiento

Politicas de seguridad Método Indicadores varios
Trabajo en equipo Administracion por objetivos

Orientacién a resultados compromiso Indicadores varios

Relaciones interpersonales

Horizontalidad en comunicacién
Empatia en clientes y comunidades

Ensayos narrativos

Cultura organizacional

Congruencia
Comunicatividad

Ensayos narrativos

Conocimiento: 70%
Habilidad: 63%
Actitud:58%

Personal de nivel medio

Competencia organizacional Competencia personal Modalidad
Liderazgo
. L, ) _g Tendencias de rendimiento
Satisfaccion del cliente Expertise
Enfoque preventivo
. . a ’p Tendencias de rendimiento
Politicas de seguridad Método
Trabajo en equipo
. L, ) q P Tendencias de rendimiento
Orientacién a resultados compromiso

Relaciones interpersonales

Horizontalidad en comunicacidn
Empatia en clientes y comunidades

Ensayos narrativos

Cultura organizacional

Congruencia
Comunicatividad

Ensayos narrativos

Conocimiento: 45%
Habilidad: 43%
Actitud:55%

Personal de nivel operativo

Competencia organizacional Competencia personal Modalidad
Liderazgo .
) . . . Escalas con puntaje
Satisfaccion del cliente Expertise
Enfoque preventivo Escalas con puntaie
Politicas de seguridad Método P )
Trabajo en equipo )
. L. . Escalas con puntaje
Orientacién a resultados compromiso

Relaciones interpersonales

Horizontalidad en comunicacién
Empatia en clientes y comunidades

Escalas con puntaje

Cultura organizacional

Congruencia
Comunicatividad

Escalas con puntaje

Conocimiento: 40%
Habilidad: 40%
Actitud:56%
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Anexo 28

Indicadores de actuacion y logro

Indicadores de actuacion, de logro y de impacto que mida la eficacia y eficiencia

de los procesos de Smart-Transport

Proceso

Actuacion

Logro

Impacto

Capacitacion

% de personal capacitado

indice de productividad: #
capacitados del total

Productividad y Clima

. : Laboral
Periodo promedio de
. p . indice de mejora de nivel %
capacitacion por nivel
Proceso Actuacion Logro Impacto
indice de de mejora Cumplimiento de metas a

Evaluacion de desempefio

% de personal aprobado

periodico

% de personal no aprobado

indice de reincidencia
periodico

largo plazo y mediano
plazo. Desarrollo
profesional

Proceso

Actuacion

Logro

Impacto

Seleccion de Personal

Numero de trabajadores
seleccionados

Indice (%) de seleccionados
del total de reclutados

Variacion del cumplimiento

de logros
Periodo promedio de . . &
. . Tiempo promedio
seleccion por nivel
Proceso Actuacion Logro Impacto

Linea de carrera

%) del personal con plan de

indice deemepleados
promovidos

Periodo promedio de
capacitaciony mentoring

indice (%) tiempo
ejecutado de mentoringy
el tiempo asignado

Productividad y Clima
Laboral, desarrollo
profesional, retencion del
personal
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Anexo 29

Calculo de trama

Datos Unidad Trama Bytes :;:c“::::;: min | hrs| dias| Bytes/mes | Megabytes/mes i

ST17 1{SGPRMC,235959.000,A,4151.2425,N,07122.8630,W,0.2,0.0,311014,0.0,W*66 118 60| 24| 30| 5,097,600.00 4.86

Trama CAN Bus 1|Trama CAN Bus 144 60[ 24| 30| 6,220,800.00 5.93

Trama de inicio y cierre de sesion 1{Trama de inicio y cierre de sesion 2 60| 24| 30 86,400.00 0.08
10.88

Trama CAN Bus por envios

Velocidad 16

Frenado brusco 16

Revol de Motor 16

Voltaje de Bateria 16}

Luces de emergencia del Motor 16}

Cinturon de idad 16,

Horas de motor 16}

Emision de fallas 16

'VIN Motor 16

Total de bytes 144
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Anexo 30

Presupuesto de la infraestructura

Services Estimate of your Monthly Bill ($ 130.27)

Choose region: US-East/US Standard (Virginia) Inbound Data Transfer is Free and Outbound Data Transfer is 1 GB free per region per month
Amazon Elastic Compute Cloud (Amazon EC2) is a web service that provides resizable compute capacity in the cloud. It is designed to make web-scale Ch
computing easier for developers. Amazon Elastic Block Store (EBS) provides persistent storage to Amazon EC2 instances.

C; A EC21
Description Instances Usage Type Billing Option Monthly
Cost
@ | serveraw 2| 100 % Utilized/\ ¢ Linux on t2.medium & 3 Yr All Upfront Rese gy $0.00
©  Senverapplication 3 100 % Utilized/M Linux on t2.medium & |3 Yr All Upfront Rese g $ 0.00
© | serverdB 2 100 % Utilized/d Linux on m4.xlarge & 3 Yr All Upfront Rese s $ 0.00
© Add New Row
Ci A EC2 Dedi Hosts:
Description Number of Hosts Usage Type Billing Option
© Add New Row
Storage: Amazon EBS Volumes:
Description Volumes  Volume Type Storage 10PS Baseline Throughput Snapshot Storage
O ServerDB 1| General Purpose SSD (gp B 256 GB 768 | 160 MBs/sec 0 GB-month of Storage E

© Add New Row

Elastic IP:
Number of Additional Elastic IPs: 2
Elastic IP Non-attached Time: 0 Hours/Mont E
Number of Elastic IP Remaps: 0 PerMonth )

Data Transfer:

Inter-Region Data Transfer Out: 0 GB/Month ﬁ
Data Transfer Out: 0 GB/Month
Data Transfer In: 0 GB/Month
VPC Peering Data Transfer: 0 GB/Month
Intra-Region Data Transfer: 0 GB/Month
Public IP/Elastic IP Data Transfer: 35 GB/Month
Elastic Load Balancing:
Number of Elastic LBs: 0
Total Data Processed by all ELBs: 0 GB/Month
Services Estimate of your Monthly Bill ($ 130.27)

Estimate of Your Monthly Bill
Show First Month's Bill (include all one-time fees, if any)

Below you will see an estimate of your monthly bill. Expand each line item to see cost breakout of each service. To save this bill and input values, click on 'Save and Share'
button. To remove the service from the estimate, jump back to the service and clear the specific service's form.

Save and Share

=] Amazon EC2 Service (US-East) $ 7762.27
Compute: $ 0.00
Intra-Region Data Transfer: $ 0.35
EBS Volumes: $ 25.60
EBS IOPS: $ 0.00
Reserved Instances (One-time Fee): $ 7729.00
Elastic IPs: $ 7.32
= AWS Support (Business) $ 775.93
AWS Support Plan Minimum: $ 100.00
Support for Reserved Instances (One-time Fee): $ 675.93
Free Tier Discount: $ -3.00
Total One-Time Payment: $ 8404.93
Total Monthly Payment: $ 130.27
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