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RESUMEN: 

El presente trabajo de tesis, tiene como objetivo general desarrollar un plan de 

negocios para un “Sistema inteligente de gestión de flotas de vehículos automotores de 

carga pesada en Lima y Callao”.  

Los objetivos específicos definidos son: (1) Diagnosticar de forma integral el 

mercado de servicios de “Sistema inteligente de gestión de flotas de vehículos 

automotores de carga pesada en Lima y Callao, (2) Realizar el estudio de mercado para 

el sistema de “Sistema inteligente de gestión de flotas de vehículos automotores de 

carga pesada en Lima y Callao” y determinar la  demanda efectiva y los atributos de 

valor del producto/servicio, (3) Realizar el análisis estratégico de la información del 

mercado para determinar la viabilidad del “Sistema inteligente de gestión de flotas de 

vehículos automotores de carga pesada en Lima y Callao”, (4) Realizar los planes 

estratégico, organizacional, operativo y económico financiero para la implementación 

y puesta en marcha del plan de negocio para el “Sistema inteligente de gestión de flotas 

de vehículos automotores de carga pesada en Lima y Callao”.  

La propuesta de negocio es ofrecer al sector transporte una solución de valor 

agregado diferenciado que no existe en nuestro mercado, buscando crear valor para los 

clientes potenciales y para las empresas dueñas de la carga, que son al final, los 

principales beneficiados en esta cadena de valor.  
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El sustento económico de este plan de negocio está basado en el tamaño de 

mercado. El mercado de transporte de carga pesada en el Perú está compuesto por más 

de 80,000 empresas registradas en el Ministerio de Transportes y Comunicaciones, con 

más de 170,000 unidades de transporte registradas en el MTC y a pesar que más del 

60% de ellas son empresas que cuentan con solo una unidad de transporte y no están 

enfocados en la generación 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 tamaño 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 más de 30 unidades de transporte a nivel nacional. 

Esto significa un tamaño del mercado en soles es aproximadamente de 47MM de soles 

y nuestro plan es lograr aproximadamente una participación de mercado del 6% durante 

el primer año, lo que representa una facturación aproximada de 2.8MM de soles 

Este modelo de negocio es un B2B, que brindará una propuesta de valor basada en 

la tecnología e innovación, servicio diferenciado al cliente para satisfacer sus 

necesidades;  para dar los servicios de gestión de flota inteligente dirigido a las empresas 

de transporte de carga pesada de Lima y Callao que busquen tener una gestión más 

eficiente a través de la tecnología y que permita la reducción de costos para así lograr 

la eficiencia operativa de las grandes flotas que estas empresas administran, estos 

factores críticos de éxito y una gestión comercial y financiera coherente nos permitirán 

obtener los resultados siguientes: Un VANE de S/369,950 resultante del análisis 

económico, y una TIRE de 33.25% en un horizonte de evaluación de 5 años.  También 

es importante resaltar, que las variables sensibles para este análisis 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 reglamentación en el sector transporte, por la 

necesidad que existe en el mercado de transportes por soluciones que les permitan ser 

más 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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CAPÍTULO I. Introducción 

 

1.1 Antecedentes 

 

La gestión de flotas, es la manera de administrar un conjunto de unidades 

vehiculares dentro de una organización o empresa; teniendo en cuenta diferentes 

indicadores como son los financieros, la gestión de los conductores, los sistemas 

informáticos que brindan datos a través de la telemetría, control de combustible, gestión 

del conocimiento a través de las capacitaciones y gestión de la seguridad entre los 

principales.  Para las empresas de transporte conocer y gestionar el estado de su flota 

de vehículos es información importante para su negocio.  Ya que conocer el estado de 

sus activos móviles permitirá 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 inversión para 

la empresa, los gastos de operación y mantenimiento aproximadamente representan el 

12% de la estructura de costos.  Un sistema inteligente para la gestión de flotas 

representaría una gran oportunidad para las empresas de transporte de carga de mejorar 

su productividad y las ganancias, proporcionando un rápido retorno de la inversión, en 

gasolina, mantenimiento y mejoras en el servicio al cliente. 

 

De acuerdo a muchos estudios realizados; las buenas prácticas de manejo y su 

análisis 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 Motivación 

 

Hoy en día, las grandes empresas de transporte de carga pesada buscan la eficiencia 

operativa reduciendo sus costos de operación, a través de la reducción en el consumo 

de productos consumibles como neumáticos, filtros, aceite de motor, aceite hidráulico 

pero sobre todo combustible.  Esta necesidad latente en las diferentes empresas del 

sector transporte es el principal factor de motivación para la realización de este trabajo. 
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Existen en el mercado muchas empresas que brindan servicios de telemetría y geo 

posicionamiento, pero su servicio se centra básicamente en la ubicación y seguimiento 

de las unidades de transporte.  El uso de estos sistemas está enfocado básicamente en 

ubicación por seguridad de la unidad y de la carga que esta lleva consigo.  Sin embargo, 

la tendencia mundial, es ofrecer sistemas de obtención 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 información, 

realizar capacitaciones de acuerdo a áreas de mejora por cada conductor y una 

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

 

En el Perú, este es un sistema que aún 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 operación en un porcentaje significativo, 

ayudándolos a lograr la tan ansiada eficiencia operativa, para mejorar sus servicios y 

hacerlos más competitivos. 

 

Es así que la idea de negocio que presentamos está motivada por una necesidad de 

mercado que aún no ha sido explotada por ninguna empresa del sector y que por el 

contrario; tiene un gran mercado empresarial ávido de ser atendido con productos que 

les permitan mejorar sus procesos de operación, reducir sus costos y contribuir con la 

seguridad en las rutas de nuestro país. 

 

1.3 Justificación 

 

Este plan de negocios, busca contribuir con la mejora en la gestión de flotas de las 

empresas de carga pesada en nuestro país, a través de un sistema que recolecta 

información en tiempo real y permite a los gestores tomar las acciones correctivas 

oportunas para reducir sus costos operativos y hacer sus servicios más confiables, pero 

también más competitivos; contribuyendo además con la seguridad en las rutas de 

nuestro país. 
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Las estadísticas 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 mecánicas 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 límites de velocidad, 

si cometen imprudencias temerarias, o si simplemente están respetando los lugares 

establecidos para realizar paradas técnicas durante la ruta.  

 

Por otro lado, la teoría económica de transporte divide los costos de transporte en 

tres principales categorías: Costos de infraestructura fija, Costos de propiedad de los 

vehículos de transporte y costos de operación de los vehículos de transporte. (Mincetur 

período 2009) Anexo 5. 

 

Figura 1.1 Costos de operación del vehículo de transporte de carga por carretera. 

 

 
Fuente: Guía de orientación al usuario del transporte terrestre 2009, Elaboración: Propia. 

 

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

representan un 40% del costo total. 
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Los costos de operación se pueden dividir en 3 partes: costos fijos, costos variables 

y costos de administración, como se puede observar en la Figura 1.1.  Los costos fijos 

son independiente de sí, la unidad es utilizado o no y se consideran 

depreciación/amortización, impuestos vehiculares, permisos de operación, licencia de 

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

 

Los costos variables u operativos varían con el nivel del uso de la unidad, es decir 

con el kilometraje de la unidad de transporte que son los principales el combustible, 

neumáticos, aceite y lubricantes,  mantenimiento, reparaciones y pagos extra del 

conductor. 

 

Por último, los costos administrativos que están en relación con la gestión 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, asesoría legal, teléfonos, 

etc.  

 

Podemos observar por lo indicado, que los costos variables o los costos de 

operación son los que más impactan en la gestión de flotas y se tiene la posibilidad de 

realizar una gestión sobre alguno de los factores del costo operativo se puede lograr un 

ahorro considerable a las empresas de transporte, ayudándolas a ser más competitivas 

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

 

Consideramos, que el sistema de obtención de información para la gestión 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 así tener la satisfacción 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 Perú 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.  Históricamente, uno de los sectores 
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más 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 regulación 

más 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 más desatendido por el estado, 

sin embargo; hoy se está regulando y se está impulsando la normatividad que obliga a 

las empresas de transporte de carga a que todo sus vehículos cuenten con un sistema de 

localización. 

 

El mercado de transporte de carga en Perú, cuenta con 95,000 empresas de 

transporte, la mayoría de ellas empresas de un solo camión donde el chofer es el dueño 

de la unidad, pero también cuenta con más de 500 empresas a nivel nacional que cuentan 

con un 25% aproximado del total de unidades que hoy circulan por el país, sin embargo; 

para efectos de este plan de negocio nos hemos enfocado en Lima y Callao, que tiene 

un tamaño 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 tamaño del mercado en soles es aproximadamente 

de 47MM de soles y nuestro plan es lograr una participación de mercado alrededor del 

6% durante el primer año, lo que representa una facturación aproximada de 2.8MM de 

soles. 

 

Finalmente, teniendo en cuenta que el Estado está reglamentando el uso de estos 

dispositivos, estamos introduciendo nuestro producto, el cual; como hemos explicado 

en el punto anterior cuenta con una gran diferenciación, haciéndolo más atractivo a los 

clientes y dándonos una ventaja respecto de la competencia.   

 

1.5 Objetivos  

 

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

general y cuatro objetivos específicos, los que a continuación detallamos: 
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1.5.1 Objetivo general 

 

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

Telemetría y Geo posicionamiento de vehículos automotores de carga pesada de 

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

críticos de éxito y su estrategia de negocio. 

 

1.5.2 Objetivos específicos 

 

1.! Diagnosticar de forma integral el mercado de servicios de “Gestión de Flotas, 

Telemetría y Geo posicionamiento” de vehículos automotores de carga pesada para 

las grandes empresas de transporte en la ciudad de Lima y Callao. 

2.! Realizar el estudio de mercado para el sistema de “Gestión de Flotas, Telemetría y 

Geo posicionamiento de vehículos automotores de carga pesada para grandes 

empresas de Lima y Callao” y determinar la demanda efectiva y los atributos de 

valor del producto/servicio. 

3.! Realizar el análisis estratégico de la información del mercado, para determinar la 

viabilidad del “Sistema Inteligente de Gestión de Flotas, Telemetría y Geo 

posicionamiento de vehículos automotores de carga pesada en Lima y Callao”. 

4.! Realizar los planes estratégico, organizacional, operativo y económico financiero 

para la implementación y puesta en marcha del plan de negocio para el “Sistema 

Inteligente de gestión de Flotas, Telemetría y Geo posicionamiento de vehículos 

automotores de carga pesada en Lima y Callao”. 

 

1.6 Alcances 

 

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

“Sistema inteligente de gestión de flotas, Telemetría y Geo posicionamiento de 

vehículos 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. 
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A continuación detallaremos los alcances del presente trabajo de investigación: 

 

1.! El plan de negocio considera como su mercado inicial las empresas registradas en 

Lima y Callao. 

2.! El análisis se centrará en grandes empresas de transporte de carga pesada con más 

de 30 vehículos de transporte de carga con 10 años de antigüedad promedio como 

máximo.  

3.! Las empresas de transporte consideradas en el estudio están inscritas en el Registro 

Nacional de Transporte de Mercancías 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 años como máximo y sólo considera el mercado primario definido 

para este plan de negocio.   

 

1.7 Limitaciones 

 

La realización de un trabajo de investigación 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 realización de nuestra investigación: 

 

1.! Las empresas de la competencia seleccionadas para la muestra no pudieron ser 

entrevistadas al 100%, ya que existe el temor a la creación de nuevos competidores 

en el mercado.  

2.! La información más actualizada sobre el sector transporte que se encuentra 

procesada y revisada a la cual pudimos tener acceso corresponde al año 2014. 

3.! No se han considerado empresas de transporte fuera de los límites de Lima y Callao, 

así 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 investigación está 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 número de unidades, por lo 

que solo se ha tomado en cuenta una investigación exploratoria. 

  



8 

1.8 Metodología 

 

En esta sección detallaremos la metodología usada, la cual fue el estudio cualitativo 

para determinar la viabilidad del plan de negocios, así como las fuentes consultadas 

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

 

1.8.1 Diseño de la investigación 

 

El diseño de la investigación exploratorio fue el usado para la metodología 

planteada para este plan de negocio, para reconocer la problemática del sector y sus 

necesidades, para luego poder plantear el modelo de negocio. 

 

1.8.2 Instrumento 

 

El instrumento usado, de acuerdo al diseño de la investigación exploratorio, fueron 

las entrevistas a profundidad a expertos, estos expertos fueron de tres categorías 

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 

categoría 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 diseño de investigación exploratorio, la muestra de expertos no fue 

determinada de manera probabilística, debido que no se pretende generalizar los 

resultados, sino por conveniencia.  Esta parte de la investigación se realizó con el apoyo 

de expertos, se preparó una entrevista a profundidad con profesionales relacionados con 

la actividad del transporte para esto, se determinaron tres perfiles básicos entre los 

expertos: clientes, estado y competencia; lo que se buscó fue conseguir un gran 

entendimiento del tema y la visión de estos expertos acerca de la gestión de flotas para 

el transporte de carga pesada en Lima y Callao.  Se identificó trece entrevistados ideales, 

todos los cuales aceptaron ser entrevistados. 
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Estas entrevistas brindaron mucha información 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 análisis de contenido; 

El análisis 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 críticos de éxito y poder plantear un modelo de negocio 

basado en esta información 

 

1.8.5 Procesamiento de la información 

 

Para el procesamiento y análisis de la información e uso el software atlas.ti. El 

software atlas.ti es un programa de análisis de información cualitativa que permite 

asociar códigos con fragmentos de las entrevistas a expertos en formato texto,  que no 

pueden ser analizados significativamente con enfoques formales y estadísticos; buscar 

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

 

La fundamentación teórica de esta herramienta informática se basa en la Teoría 

Fundamentada (Grounded Theory) de Strauss (1967). 

Esta etapa del análisis cualitativo de la información a través del software atlas.ti tiene 4 

etapas: codificación, jerarquización, análisis de red, conceptualización de códigos 

 

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 válidos 

para el desarrollo del presente plan de negocios.  
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1.8.6 Fuentes de información para el estudio cualitativo 

 

1.8.6.1 Fuentes primarias 

 

Las fuentes primarias nos permitieron acceder a la información 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 información de vital importancia para poder 

determinar la viabilidad de nuestro plan de negocio. 

 

Otra fuente que nos permitió acceder a la información 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 información del mercado, no 

solo de transporte en el Perú sino también sobre los proveedores de plataformas 

tecnológicas como la que proponemos en este plan de negocio.  

 

Asimismo, las fuentes secundarias nos brindaron la información necesaria para 

determinar el marco regulatorio peruano del sector transporte, así como el de 

telecomunicaciones, tendencias mundiales en tecnología orientada al transporte y nos 

permitió analizar la competencia. 

 

Las principales fuentes secundarias consultadas fueron: 

 

1.! Publicaciones especializadas del sector transporte 

2.! Información de páginas web relacionadas con el sector  

3.! Bibliografía detallada en el índice  

4.! Información recopilada del Ministerio de Transportes y Comunicaciones 
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5.! Información recopilada por la consultora CIDATT para la Asociación de 

Representantes Automotrices del Perú, ARAPER 

6.! Páginas web de los actuales proveedores de servicios para el transporte. 
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CAPÍTULO II. Análisis del entorno 

 

2.1 Introducción 

 

El presente capítulo tiene como objetivo, realizar un análisis del entorno actual 

peruano con miras a conocer en detalle el sector transporte terrestre de carga y la gestión 

de flotas en el Perú, la situación actual de la economía y sociedad peruana, así como el 

entorno político.  

 

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

 

2.2.1 Entorno político y legal 

 

A finales de la década de 1990, la política del gobierno estuvo caracterizada por la 

desregularización del servicio de transporte, fomentando un rápido crecimiento pero de 

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

 

La Ley Nº 27181 (Ley General de Transporte y Tránsito Terrestre), y el 

Reglamento Nacional de Administración del Transporte, aprobado por D.S. N° 017-

2009-MTC, ambos regulan el servicio de transporte público y privado de personas, 

mercancías y mixto en los ámbitos nacional, regional y provincial, estableciendo las 

condiciones de acceso y permanencia de carácter técnico, legal y operacional que deben 

cumplir los operadores prestadores del servicio, con la finalidad de lograr la completa 

formalización del sector y brindar mayor seguridad a los usuarios del mismo, 

promoviendo que reciban un servicio de calidad. Con el afán de formalizar el sector 

transporte es que el Estado a través del MTC promulga la Ley General de Transporte y 

Tránsito Terrestre, Ley Nº 27181; la cual de acuerdo al MTC y SUTRAN, establece 

que la acción estatal en materia de transporte y tránsito terrestre se orienta a la 

satisfacción de las necesidades de los usuarios y al resguardo de sus condiciones de 

seguridad y salud, así como a la protección del ambiente y la comunidad en su conjunto. 
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Con respecto a las unidades automotoras de transporte de carga, de acuerdo a la 

Superintendencia de Transporte Terrestre de Personas Carga y Mercancías (SUTRAN), 

los vehículos autorizados para el servicio de transporte de mercancías, según el 

Reglamento Nacional de Vehículos (aprobado por D.S. N° 058-20303-MTC), en la 

categoría N: Vehículos automotores (Anexo 14) de cuatro ruedas o más diseñados y 

construidos para el transporte de mercancía son los siguientes: 

 

•! N1: Vehículos de peso bruto vehicular de 3,5 toneladas o menos. 

•! N2: Vehículos de peso bruto vehicular mayor a 3,5 toneladas hasta 12 toneladas. 

•! N3: Vehículos de peso bruto vehicular mayor a 12 toneladas. 

 

Debido al ambiente de inseguridad, es que cada vez más la legislación peruana hace 

uso de la tecnología; para tener mayor información de las unidades móviles, por 

ejemplo; ubicación satelital, reportes de velocidad; además de estos parámetros 

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 año 2015, protestaron en contra del 

Decreto Supremo 025, el cual determinaba; el uso obligatorio del GPS en estas unidades 

automotores y consiguieron la postergación de la ley que los obligaba al uso de GPS 

por parte del Ministerio de Transportes y Comunicaciones (MTC) hasta el año 2016.  

La medida del Ministerio de Transportes y Comunicaciones (MTC) favorecerá a 100 

mil camioneros y cerca de 40 mil buses de transportes por espacio de un año.  Anexo 

20 Decreto Supremo 025. 

 

Los sectores privados y públicos están asumiendo un rol protagónico en cuanto a 

la protección 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 así que los 

clientes buscan la eficiencia del uso del combustible en sus negocios; el servicio 

propuesto propone gestionar tanto la información de la unidad de transporte como la de 

los conductores buscando la eficiencia operativa lo que llevará a una gran disminución 

de costos operativos. 



14 

 

Según 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 

vehículo 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 categoría 

que corresponda al vehículo que conduce. 

 

La categoría clase “A” categoría III-B, autoriza a conducir vehículos automotores 

destinados al transporte de mercancías de la categoría N3, (de peso bruto vehicular 

mayor a 12 toneladas).  Estos vehículos pueden llevar acoplado o enganchar otro u otros 

vehículos de la categoría O.  La Licencia de conducir de esta categoría autoriza a 

conducir los vehículos señalados en la categoría I y los vehículos de la clase N señalados 

en las categorías anteriores. 

 

Para el caso de las empresas que se dediquen a brindar los servicios de gestión de 

flotas en el Perú, haciendo uso de la telemetría, que brinden servicios como soporte 

servicios portadores o finales o de difusión, y además añaden algunas características o 

brindan facilidades al servicio que les sirve de base es que las empresas deberán 

inscribirse como empresas de valor añadido ante el Ministerio de Transportes y 

Comunicaciones. D. S. Nº 020-2007-MTC; para estar habilitadas legalmente a brindar 

estos servicios. 

 

2.2.2 Entorno económico 

 

La economía del Perú se está fortaleciendo en América Latina, se prevé que este 

fortalecimiento siga en aumento para los años 2016 y 2017 impulsado por la inversión 

en el sector minero.  En Perú como podemos observar en la Tabla 2.1, con respecto a 

otros países de América Latina es una buena oportunidad para las inversiones 

relacionadas a las actividades económicas del Perú, entre ellas Manufactura, Minería e 

Hidrocarburos, Comercio, Agropecuario y Transporte y mensajería.  
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Tabla 2.1 Proyección del PBI periodo 2013 – 2017 
 

 
Fuente: FMI 

Elaboración propia 

 

El Producto Bruto Interno (PBI), su variación para el año 2015, fue de 3.3% como 

se observa en la Figura 2.1 informó el Instituto Nacional de Estadística e Informática 

(INEI) mayor a lo registrado en el año 2014 (2.4%).  Y ello, fue por el impulso del 

sector minero e hidrocarburos que dio una expansión de 9.27%, que se convirtió en un 

aporte del 1.04% al 3.26% al final del año 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 mensajería está 

correlacionado a las actividades productivas del Perú, es por ello; que se puede indicar 

de manera general que dicho sector ha estado relacionado con el crecimiento de las 

actividades económicas en el Perú en los últimos 10 años.  Brindando un soporte a las 

diferente empresas que conforman estos sectores económicos. 

  

2013 2014 2015 2016 2017 2013 2014 2015 2016 2017 2013 2014 2015 2016 2017
Est. Proyecciones Proyecciones Proyecciones

América del Norte
Canadá 2,2 2,5 1,2 1,5 1,9 1,0 1,9 1,3 1,4 2,0 -3,2 -2,3 -3,3 -3,5 -3,0
México 1,3 2,3 2,5 2,4 2,6 4,0 4,1 2,1 3,3 3,0 -2,4 -1,9 -2,8 -2,6 -2,6
Estados Unidos 1,5 2,4 2,4 2,4 2,5 1,3 0,6 0,8 0,8 2,2 -2,3 -2,2 -2,7 -2,9 -3,3
Puerto Rico 0,0 -0,1 -1,3 -1,3 -1,4 0,8 0,1 -0,2 -0,6 1,2
América del Sur
Argentina 2,9 0,5 1,2 -1,0 2,8 10,9 23,9 25,0 20,0 -0,7 -1,4 -2,8 -1,7 -2,2
Bolivia 6,8 5,5 4,8 3,8 3,5 6,5 5,2 3,0 5,0 5,0 3,4 0,2 -6,9 -8,3 -7,1
Brasil 3,0 0,1 -3,8 -3,8 0,0 5,9 6,4 10,7 7,1 6,0 -3,0 -4,3 -3,3 -2,0 -1,5
Chile 4,0 1,8 2,1 1,5 2,1 2,8 4,7 4,4 3,5 3,0 -3,7 -1,3 -2,0 -2,1 -2,7
Colombia 4,9 4,4 3,1 2,5 3,0 1,9 3,7 6,8 5,3 3,3 -3,3 -5,2 -6,5 -6,0 -4,3
Ecuador 4,6 3,7 0,0 -4,5 -4,3 2,7 3,7 3,4 0,8 0,0 -1,0 -0,6 -2,9 -2,3 -0,2
Guyana 5,2 3,8 3,0 3,4 3,5 0,9 1,2 -1,8 2,1 2,1 -14,3 -12,6 -4,8 -5,2 -7,6
Paraguay 14,0 4,7 3,0 2,9 3,2 3,7 4,2 3,1 4,5 4,5 1,7 -0,4 -1,8 -1,2 -1,1
Perú 5,9 2,4 3,3 3,7 4,1 2,9 3,2 4,2 3,4 2,5 -4,3 -4,0 -4,4 -3,9 -3,3
Suriname 2,8 1,8 0,1 -2,0 2,5 0,6 3,9 25,0 26,0 8,0 -3,8 -8,0 -15,6 -8,0 0,8
Uruguay 5,1 3,5 1,5 1,4 2,6 8,5 8,3 9,4 9,1 8,1 -4,9 -4,3 -3,9 -3,9 -3,7
Venezuela 5,3 -3,9 -5,7 -8,0 -4,5 60,0 68,5 180,9 720,0 2200,0 2,0 1,4 -7,6 -6,6 -2,5

Crecimiento del Producto
Porcentaje

Inflación
Fin de período de porcentaje

Balance de la cuenta corriente externa
Porcentaje de PBI
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Figura 2.1 Variación porcentual del producto bruto interno y PBI de Sector 

Transporte - Período 2005 – 2015 

 

 
Fuente: INEI 

Elaboración propia 

 

En la Figura 2.2 podemos observar la estructura del PBI por actividades 

económicas, para el año 2015 el sector transporte ocupó 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 participación en la estructura del PBI entre los años 2005 

al 2015.  Podemos indicar que dicho sector, tiene una estabilidad en la participación del 

PBI en el Perú durante los últimos 10 años. 
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Figura 2.2 PBI por Sectores del año 2015 

 

 
Fuente: Compendio estadístico de Perú período 2015 - INEI 

Elaboración propia 
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Figura 2.3 Producto bruto interno según actividad económica período 1994 - 2015 - Estructura porcentual 
 

 
Fuente: Compendio estadístico de Perú período 2015 - INEI 

Elaboración propia.  
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Las importaciones para el sector de transporte han tenido un crecimiento considerable 

entre los años 2009 al 2012, debido al crecimiento de esos años en el Perú.  Sin embargo, para 

los últimos 3 años ha disminuido debido a los factores económicos mundiales.  Este 

comportamiento se puede observar en la Figura 2.4, si bien el crecimiento ha disminuido, las 

empresas de transporte de carga están buscando renovar o ampliar su flota y ello es una 

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

 

Figura 2.4 Importación de vehículos automotores de carga  

(Camiones y Tracto Camiones) 

 

 
Fuente: Asociación Automotriz del Perú S.A. (AAP), Automás 

Elaboración propia 

 

Entre los principales indicadores económicos asociados al crecimiento de la venta 

vehicular en el Perú como se puede ver en la Figura 2.5, en la Figura 2.6; están los índices de 

inversión privada, el índice de empleo formal; los cuales se pueden apreciar su evolución desde 

el año 2010 hasta el año 2015 y lo previsto para los años 2016 y 2017. 
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Figura 2.5 Importación de vehículos automotores, según estado: 2006 – 2015 

 

 
Fuente: Asociación Automotriz del Perú S.A. (AAP), Automás 

Elaboración: MTC - OGPP - Oficina de Estadística 

 
Figura 2.6 Mercado vehicular: Principales Drivers de crecimiento  

 

 
Fuente: Asociación Automotriz del Perú S.A. (AAP), Automás 

Elaboración propia 

 

El Sol es unas de las monedas menos volátiles 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 Perú tiene un protagonismo para poder mantener medidas monetarias de control 
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de liquidez y de estímulo.  Se estima que para el año 2016 el tipo de cambio este en 3.5 a finales 

del año. 

 

Figura 2.7 Evolución del tipo de cambio 

 

 
Fuente: BCRP 

Elaboración propia 

 

El Perú 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 inversión que ha tenido el Perú 

sino que han subido la calificación de crédito soberano del Perú.  Podemos observar en la 

Figura 2.9 como el Perú ha ido mejorando la clasificación de riesgo país con respecto a países 

de la región.  Los factores que respaldan esta calificación son el crecimiento sostenido del PBI 

en los 10 últimos años y la proyección para el año 2016 es bueno.  La inversión de estos últimos 

años ha sido atractiva para corporaciones que se han establecido en el Perú. 

 

Tabla 2.2 Calificaciones Standard & Poors 
 

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

Elaboración propia 

País S&P Fitch Moody's
Chile AA- A+ Aa3
Perú 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 Caa1
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Figura 2.8 Clasificación del riesgo país en la región, según Moody’s. 

 

 
Fuente: INEI,Bloomberg/Moody’s 

Elaboración propia 

 

El transporte de carga, es parte de la cadena de valor de muchas actividades como la 

minería, agricultura, pesca, construcción entre otras, se ve influenciado de manera directa con 

la evolución económica de dichos sectores y de las variables económicas que los afectan.  Es 

por ello, que el crecimiento fortalecido del país y de los diferentes sectores que están 

relacionados al transporte de carga es una oportunidad para establecer servicios que brinden 

herramientas para la gestión 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 gestión eficiente de flotas. 

 

2.2.3 Entorno social 

!

Para esta parte del capítulo, se analizará el mercado actual de transporte de carga pesada 

en el Perú, para determinar nuestro mercado objetivo al cual se le brindará el servicio de 

inteligente de gestión de flotas.  Como concepto de mercado objetivo que se adopta en la tesis 

es según Kotler. 
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En esta parte del proceso de investigación, el objetivo es determinar la influencia que 

puede tener el entorno social sobre la empresa, en particular los actores del mercado, su 

interacción y realidad, así como obtener información importante que nos permita conocer y 

entender mejor el sector en el que nos desarrollamos. 

 

El sector transporte en el Perú viene experimentando un proceso de cambio, este proceso 

involucra un crecimiento y renovación del parque automotor en general, tanto de vehículos 

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

 

Respecto a este último subsector, transporte de carga pesada, el crecimiento ha venido en 

aumento ya hace varios años y está pasando por un proceso de modernización importante.  Tal 

como se puede apreciar en las Tablas N° 2.2 y N° 2.3, el número de venta e inmatriculaciones 

de vehículos de transporte de carga pesada nuevos es creciente en el acumulado a junio del año 

2016, a pesar que en junio mostró una ligera caída.  Esto nos demuestra que el mercado está en 

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

 

Tabla 2.3 Venta e inmatriculación de vehículos pesados, según clase de vehículo 

 

 
 

 
Elaboración propia 

  

% Part Acumulado % Part Acum
Clase ene-16 feb-16 mar-16 abr-16 may-16 jun-16 jun-16 ene-jun 16 ene-jun 16
Camiones 763 727 866 973 830 800 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 23.9 1,486 18,9
Total 1214 1140 1389 1547 1271 1321 100.0 7,882 100,0

Venta e inmatriculación de vehículos pesados, según clase de vehículo
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Debido a la informalidad en el país 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 mercancía.  Por ello, toda empresa o persona que compre un camión o 

camiones necesita optimizar sus costos de operación el mercado al 31 de diciembre de 2015 

estaría compuesto por 208,216 camiones.  (Fuente: Superintendencia Nacional de los Registros 

Públicos) como se puede observar en la Tabla 2.4. 

 

Tabla 2.4 Parque vehicular nacional estimado, según clase de vehículo:  

Período 2006-2015 

 

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

P/: Estimación Preliminar. 

Fuente: Superintendencia Nacional de los Registros Públicos 

Elaboración: MTC - OGPP - Oficina de Estadística 

 

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. 

  

Clase de Vehículo 2008R 2009 2010 2011 2012 2013R 2014 2015 p/

Total 1 640 970 1 732 834 1 849 690 1 979 865 2 137 837 2 287 875 2 423 696 2 544 133
Automóvil 735 314 766 742 809 967 860 366 927 698 993 705 1 058 075 1 116 226
Station Wagon 261 441 274 566 285 300 289 649 292 840 318 022 340 009 369 554
Camioneta Pick Up 187 940 196 833 210 988 228 321 246 205 258 028 266 305 274 153
Camioneta Rural 184 328 207 067 235 889 272 596 318 484 330 472 342 645 354 858
Camioneta Panel 32 498 34 172 36 184 37 847 39 476 40 938 41 976 42 892
Ómnibus 49 882 51 563 54 389 56 704 59 088 69 128 77 773 78 579
Camión 129 295 137 407 147 293 158 939 171 407 187 970 203 180 208 216
Remolcador 24 890 26 457 28 679 30 779 33 722 36 017 39 482 41 514
Remolque y Semi-remolque 35 382 38 027 41 001 44 664 48 917 53 595 54 251 58 141
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Figura 2.9 Evolución de las empresas autorizadas del transporte de carga General en el 

ámbito Nacional: 2006 - 2015 (Número de empresas) 

 

 
Fuente: MTC – Dirección General de Transporte Terrestre 

Elaboración: Propia 
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Tabla 2.5 Empresas autorizadas del transporte de carga general en el ámbito nacional, 

según departamento: Período 2006 -2015 (Número de empresas). 

 

 
 

Nota: La Región Callao, está incluida en la Región Lima; la información es del Padrón de Transportistas de 

Carga Nacional, conformado por Personas Jurídicas y Personas Naturales. 

Fuente: MTC - Dirección General de Transporte Terrestre. 

Elaboración: MTC - OGPP - Oficina de Estadística. 

 

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. 

  

Departamento 2010 2011 2012 2013 2014 2015
Total 56 504 63 869 71 974 81 115 89 985 95 469
Amazonas 240 260 274 292 296 297
Ancash 461 584 673 730 807 844
Apurímac 556 583 622 677 794 861
Arequipa 5 372 5 872 6 698 7 466 8 188 8 574
Ayacucho 810 855 892 958 1 116 1 214
Cajamarca 1 099 1 271 1 589 1 774 1 947 2 122
Callao 0 0 781 - - -
Cusco 1 754 2 009 2 353 2 874 3 472 4 062
Huancavelica 0 0 12 3 9 10
Huánuco 712 842 966 1 091 1 243 1 395
Ica 1 464 1 703 1 896 2 093 2 257 2 313
Junín 3 242 3 414 3 622 3 755 3 912 3 974
La Libertad 4 936 5 373 5 871 6 099 6 296 6 244
Lambayeque 3 142 3 528 3 954 4 345 4 624 4 820
Lima 25 199 29 200 32 369 38 610 43 532 46 486
Loreto 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
Piura 2 671 3 043 3 440 3 745 4 080 4 286
Puno 987 1 110 1 293 1 538 1 886 2 232
San Martín 649 707 788 853 981 1,086
Tacna 1 158 1 281 1 451 1 627 1 742 1 775
Tumbes 570 639 679 713 725 728
Ucayali 429 458 512 551 621 667
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Tabla 2.6 Parque vehicular autorizado del transporte de carga general, en el ámbito 

nacional, según departamento: Período 2006-2015.  (Unidades vehiculares) 

 

 
Nota: La Región Callao está incluida en la Región Lima. La información es del Padrón de Transportistas de 

Carga Nacional, conformado por Personas Jurídicas y Personas Naturales. 

Fuente: MTC - Dirección General de Transporte Terrestre. 

Elaboración: MTC - OGPP - Oficina de Estadística 

 

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 mínimo 30 unidades de transporte de carga pesada con una antigüedad inferior a 10 años. 

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 más que son 254 empresas a nivel nacional con 24,408 unidades de transporte 

no mayores a 10 años.  Si se aproxima al 48% de empresas en Lima y Callao tendríamos un 

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

 

Para las empresas de flota mediana se considerará empresas que cuenten entre 31 y 50 

unidades de transporte, el número de empresas que cumplirían este segmentación seria 232 

empresas con 6,974 unidades de transporte a nivel nacional para determinar de manera 

aproximada se podría indicar que el 48% están en Lima y Callao y serian 110 empresas con 

3900 unidades de transporte aproximadamente. 

Departamento 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015
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
Apurímac 423 744 801 852 942 1,053 1,236 1,31
Arequipa 12 350 14 405 14 843 15 016 18 657 20 880 23 299 23 396
Ayacucho 1 423 1 598 1 562 1 464 1 765 1 963 2 251 2 402
Cajamarca 1 929 2 418 2 752 3 033 3 889 4 347 4 734 5 001
Callao 0 0 0 6 121 6 811 0 0 0
Cuzco 2 414 2 767 2 848 3 179 4 034 4 906 5 815 6 613
Huancavelica 0 0 0 0 23 3 9 10
Huánuco 753 941 1 076 1 273 1 481 1 683 1 889 2 119
Ica 2 999 3 307 3 232 3 374 4 274 4 661 4 945 5 030
Junín 4 607 5 344 5 562 5 579 6 479 6 860 7 170 7 149
La Libertad 11 564 12 941 13 282 13 740 16 030 17 016 17 915 17 702
Lambayeque 5 079 5 991 6 161 6 525 7 894 8 498 9 007 9 137
Lima 68 298 76 871 77 441 76 548 94 239 116 583 131 213 136 258
Loreto 0 0 0 0 76 9 9 8
Madre de Dios 662 908 949 1 021 1 122 1 241 1 338 1 357
Moquegua 532 590 553 513 689 789 898 889
Pasco 118 192 233 291 343 393 427 420
Piura 4 600 5 331 5 639 5 964 7 365 8 050 8 913 9 081
Puno 1 671 1 947 2 003 2 048 2 604 3 014 3 529 3 956
San Martín 1 088 1 266 1 305 1 358 1 594 1 720 1 974 2 173
Tacna 2 175 2 501 2 530 2 512 3 076 3 401 3 662 3 478
Tumbes 814 950 1 003 1 103 1 219 1 263 1 317 1 271
Ucayali 769 847 811 785 965 1 058 1 173 1 286
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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 básicamente en Lima y Callao. 

 

Otro tema importante a mencionar en esta parte de la investigación, es la situación de 

inseguridad vial que vive el país.  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 estadísticas que graficarán mejor la situación de 

inseguridad vial en el país.  

 

Tabla 2.7  Accidentes de tránsito cuya causa se atribuye a los usuarios de la vía. 

 

 
Fuente: Accidentes declarados en las unidades de la PNP 

Elaboración 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 

señales de tránsito.  Por el contrario, solo un bajo porcentaje de accidentes es causado por 

imprudencias de los peatones en la vía. 

 

Podemos apreciar, que en los años evaluados en el Plan Nacional de Seguridad Vial del 

período 2015, el número de accidentes de tránsito se ha incrementado considerablemente, lo 

que significa, más allá de las pérdidas personales, un problema constante para los empresarios 

dedicados al transporte de carga y pasajeros. 

  

Causas relativas a 2001 2002 2003 2004 2005 2006
Usuarios de la vía 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 25,456 25,916 25,312 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 señales 1,453 1,667 1,825 2,15 2,034 2,277
Peatones 4,888 4,97 5,125 6,177 6,749 7,043
Imprudencia del peatón 4,888 4,97 5,125 6,177 6,749 7,043
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Figura 2.10 Causas de accidentes de tránsito relativas a los usuarios de la vía – proyección 
del final del PNSV 

 

 
 

Fuente: Accidentes declarados en las Unidades de la PNP 

Elaboración propia 

 

En la Figura 2.11 podemos apreciar que el número de accidentes al año 2011 se mantiene 

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

vía están relacionadas por causas del conductor. 

 

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

de análisis de impacto de sistemas inteligentes de limitación de velocidades en la red vial 

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

 

Tabla 2.8 Autovelox – Período 2007 – 2009 

 
Elaboración propia 

  

Autovelox 2007 - 2009

Cantidad Tomas Inf. D-01
Años Operativos captadas Excesiva velocidad
2007 350 29,629 22,737
2008 417 51,155 37,134
2009 71 8,434 5,611
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Podemos apreciar en la Tabla 2.8, entre los años 2007 y 2008 hay un crecimiento 

exponencial de tomas de vehículos con exceso de velocidad.  Lamentablemente en el año 2009 

se redujo sustancialmente este proyecto, ya que la tecnología que disponía el gobierno era muy 

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

 

Al respecto, el estado está 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 capacitación en las escuelas puestas a disposición, tal como se indica en la ley 

N°.29005. 

 

El gobierno ha establecido convenios de cooperación con los gobiernos regionales, 

Ministerio de Educación y Ministerio del Interior para definir la temática curricular para cada 

categoría 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 vehículo sino también porque de acuerdo a los patrones de manejo 

de cada conductor en una ruta específica, se generará mayor consumo de combustible, 

neumáticos, etc.  Incrementando así los costos operativos de las empresas de transporte. 

 

Como ya hemos indicado, el transporte de carga en el Perú viene atravesando por un 

proceso de profesionalización; y este proceso es también fomentado e impulsado por los 

dueños de la carga.  Estas empresas están requiriendo que las compañías de transporte pasen 

por procesos de homologación de sus servicios y de sus unidades, así 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 

problemática y están invirtiendo en homologar sus procesos y sus servicios en general, pero lo 

más importante para este proceso de investigación, es que estas mismas empresas están 

invirtiendo recursos en plataformas de seguridad para poder hacer el seguimiento a sus 

unidades a través de la ruta, para brindar así un servicio de mayor calidad de cara a sus clientes. 

Sin embargo, también se han visto obligados a adquirir sistemas de gestión de flotas altamente 

costosos y que requieren de un área 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, así 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 Telemetría y Geo 

Posicionamiento para la gestión de Flotas. 

 

2.2.4 Entorno tecnológico 

!
La gestión de flotas es la manera de gestionar un conjunto de vehículos, la cual puede 

incluir varios indicadores que influenciaran la toma de decisiones: financiación, mantenimiento 

de vehículos, sistemas telemáticos, diagnóstico del estado de la unidad vehicular, gestión de 

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

 
La gestión de flotas ofrece reducir o eliminar los riesgos asociados a la inversión de 

vehículos y así ser más eficientes y productivos adaptándose a las diferentes normas legales 

existentes. 

 
De acuerdo a Berg Insight, Anexo 1, que ofrece servicios de inteligencia para los negocios 

de telecomunicaciones; la gestión de flota es un sistema informático que integra el registro de 

datos, el posicionamiento satelital, y la transmisión de esta información hacia una aplicación 

empresarial.  La gestión 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 inalámbricas terrestres.  Hoy en día, las redes móviles 

brindan una gran y amplia conectividad online en muchas regiones a bajo costo y la tecnología 

informática móvil es de gran uso además de tener una alta performance.  La telefonía celular 

esencial para la transmisión de datos tiene una muy buena cobertura en Lima a través de los 5 

operadores de telecomunicaciones que tienen licencia en Perú.  El Sistema de Posicionamiento 

Global (GPS) funciona mediante una red de 24 satélites en órbita sobre nuestro planeta, a 20 

mil km de altura, los cuales ante una solicitud de posición reportan el tiempo y la ubicación 

exacta en tiempo real.  El servicio a brindarse trabaja usando la banda satelital permitida y las 

bandas de celular que operan en el Perú.  La combinación de todos estos componentes permite 

la gestión de los vehículos, la gestión del conductor, la gestión de los patrones de manejo, la 

gestión de la fuerza laboral, integrando toda esta data en sistemas de información 

empresariales. 
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El creciente número de vehículos comerciales, especialmente los vehículos de carga, 

juegan un papel importante en la economía.  De acuerdo a Berg Insight Anexo 1; se estima que 

en América Latina hay 27 millones de vehículos comerciales en operación, de los cuales 6 

millones son vehículos de transporte terrestre de carga.  Para Latinoamérica se estima un 

escenario alentador para la gestión de flotas el cual deberá estar acompañado de la capacitación.  

Las empresas de transporte de carga en Latinoamérica han empezado a ver la gestión de flotas 

como una manera de optimización de sus operaciones.  

 

También en Latinoamérica se espera un mayor desarrollo en la regulación para el control 

de las flotas.  También se espera un mayor alcance del conocimiento de las herramientas de 

gestión de flotas. 

 

De acuerdo al estudio de mercado realizado por Berg Insight Anexo 1, el mercado de 

gestión de flotas para Latinoamérica espera un crecimiento sostenido hacia el año 2020, tal 

como se aprecia en la Figura 2.12.  Se estima que el número de sistemas usados en el año 2015 

de 2.3 millones crecerá a una tasa de crecimiento anual compuesto (CAGR) de 12.8% 

aproximadamente, para así alcanzar los 4.1 millones en el año 2020.  Se estima que la tasa de 

penetración en la región aumentará del 8.9 % del año 2015 a un 14.7% en el año 2020. 
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Figura 2.11 Unidades de gestión de flota instaladas (América 2015 – 2020) 

 

 
Fuente: Insight, B. (2015). Fleet Management in the Americas. M2M Research Series. 

Insight, B. (2015). Fleet Management in the Americas. M2M Research Series 

Crainic, T. G., & Laporte, G. (1998). Fleet management and logistics. Boston: Kluwer. 

Coffee, J. R., Rudow, R. W., Allen, R. F., Billings, M., Dye, D. A., Kirchner, M. L., ... & Tekniepe, W. A. 

(2005). U.S. Patent No. 6,892,131. Washington, DC: U.S. Patent and Trademark Office. 

Davidson, M. J., & Olsen III, J. A. (2016). U.S. Patent No. 9,324,198. Washington, DC: U.S. Patent and 

Trademark Office. 

 

El gestor o administrador de flotas es el máximo responsable de la operación, debe realizar 

sus tareas y actividades siguiendo las directrices de la dirección general de la empresa o 

departamentos y analizando la información de las diferentes herramientas de la gestión de 

flotas.  El rol del gestor de flotas ha cobrado mayor importancia a la hora de la búsqueda y 

mejora de la eficiencia operativa de las empresas de carga de transporte pesado, es por eso que 

mientras la información que obtenga sea de mayor calidad y precisión, mejor será la toma de 

decisiones y a la vez la gestión de flotas. 

 
2.3 Análisis de micro entorno – 5 fuerzas de Porter 

 

El presente análisis, se utilizará para identificar la competitividad que existe en los 

servicios de sistemas inteligentes para la gestión de flotas de vehículos automotores de 

transporte de carga pesa de grandes empresas en Lima, las empresas de transporte en general 

buscan la optimización de sus costos operativos, que entre los principales costos está 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 cinturón de seguridad, aceleración brusca, cumplimiento normativo de velocidades entre 

otros y la localización de los vehículos.  

 
Figura 2.12 Las 5 Fuerza de Porter 

 

 
Elaboración propia 

 

2.3.1 Poder de negociación de los clientes 

!

En el mercado peruano existen diferentes empresas proveedoras que brindan servicios de 

Geo posicionamiento (GPS) así como servicios de Telemetría y TMS, estas ofrecen soluciones 

que brindan funcionalidades aisladas como posicionamiento, control de combustible, lectura 

de sensores de temperatura, sensores de puertas, tacómetros entre otras y tienen muchas 

limitaciones de acuerdo a cada sistema; no brindan un análisis inteligente de la información en 

tiempo real, tampoco estudian o analizan los patrones de conducción y menos una, integran la 

información de la unidad vehicular con los datos obtenidos del modo de conducción de cada 

chofer en cada ruta asignada. 
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El mercado de transporte en el Perú es aún un mercado de  precio, esto debido al alto nivel 

de informalidad que existe en el sector así como una gran cantidad de empresas muy pequeñas 

de un solo camión.  Esto obliga a las empresas de transporte de carga formales y de flotas 

grandes a reducir sus costos operativos para poder ser competitivas. 

 

Este último 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 gestión de flotas a partir 

de la información 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 telemetría y 

Geo posicionamiento son bajas por la poca regulación que existe por parte de las autoridades 

peruanas, adicionalmente; existen en el mercado algunos productos que pueden ser 

considerados sustitutos al Sistema inteligente de telemetría y geo posicionamiento que 

ofrecemos.  Finalmente, nos dirigimos a un mercado de nicho, con pocas empresas con flotas 

de más de 30 unidades, con altos volúmenes de venta y con gran poder de compra. 

 

En conclusión, a pesar de ser un mercado de nicho, con alto poder adquisitivo, el poder de 

negociación 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 gestión de flotas basada en información, 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 negociación de los proveedores 

 

Los proveedores en hardware y software de gestión de flotas están fuera del país,  están 

compuestos entre los que brindan servicios al segmento de carga pesada y los que brindan 

servicios a vehículos comerciales ligeros.  Existe gran cantidad de proveedores, tanto de 

software como de hardware; entre los principales proveedores a nivel mundial están 

Fleetmatics, Omnitracs, Telogis, Trimble y Geotab que tienen más de 2.5 millones  unidades 

activas para la gestión de flotas.  De acuerdo a Berg Insight, Anexo 1, ubica a Fleetmatics como 

el proveedor más grande en el continente, basándose en información de fines del año 2015, con 
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más 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 gestión de flotas. 

https://www.fleetmatics.com/. 

 

En el segundo lugar de acuerdo a la ventas, esta Omnitracs (parte de la corporación 

Qualcomm Inc.) con más de 500,000 unidades activas en el continente, que también brindan 

soluciones para la gestión 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 más 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 año 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 más relevantes. 

 

Como podemos apreciar, existen en el mercado diferentes opciones de proveedores, lo que 

nos permite elegir la mejor opción de precio y de servicio para nuestra empresa.  Esto indica 

que el poder de negociación 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 Perú y de 

las consideraciones especiales que se deben tener en cuenta como marco legal, informalidad, 

tamaño del mercado, etc. 

 

2.3.3 Amenaza de nuevos entrantes 

!

Nuestro producto es una solución para el mercado automotriz que al día de hoy es única 

en el mercado peruano, que se basa en el análisis de la información que recoge un dispositivo 

electrónico que se instala en el vehículo el cual nos brinda los patrones de manejo de los 

conductores, uso de la unidad de transporte, localización y telemetría este sistema ya se 
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encuentra en funcionamiento en Europa y es conocido como el Eco Drive y ya está en algunas 

empresas en los Estados Unidos. 

 

En la actualidad, en el Perú 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 localización de vehículos de transporte se está saturando por 

empresas de diferentes tamaños que ven la localización como servicio básico y como servicio 

adicional el control de combustible y otros servicios de telemetría.  Está llevando al mercado a 

no encontrar diferencias entre las empresas que dan localización y control de combustible 

dejando la brecha de analizar otros datos que se pueden obtener de los vehículos, como la de 

los patrones de manejo del conductor y poder mejorar su desempeño, su seguridad, exigencias 

exageradas al motor, el frenado brusco entre otras prácticas. 

 

Por ello, el siguiente paso de nuevos entrantes; son las empresas que lleguen a dar 

herramientas de gestión de flota basadas en el análisis de la información 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 

añadido según clasificación del Decreto Supremo Nº 020-2007-MTC. 

 

En el Anexo 22, se puede observar a las empresas NAVISAF como empresa clasificada 

para brindar suministro de información, si bien la clasificación no explica al detalle la actividad 

de la empresa, en teoría su servicio es brindar una solución para la gestión de flotas. Podemos 

observar en el Anexo 22 la fecha de inscripción 3 de mayo de 2016 como fecha de inscripción 

en el MTC y como fecha de inscripción en la SUNAT desde el 8 de agosto de 2014 de la 

empresa Navisaf, lo que nos indica que es aún una empresa nueva en el mercado. 

 

Hasta el momento, la única empresa que está brindando un servicio que tiene alguna 

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

vean como tendencia dar más información que solo localización, si no más información sobre 
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la gestión de flotas de vehículos de transporte de carga que ayuden a optimizar los costos de 

operación. 

 

La amenaza de nuevos entrantes al mercado es bastante baja, ya que se requiere de un 

conocimiento no solo de tecnología; 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 cómo 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 diferenciación la cual está basada en el análisis de 

información de la unidades y los conductores dando a las empresas de transporte la opción 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 cálculo que lo pueden llevar las 

empresas de transporte de manera autónoma y un poco más sofisticados son las empresas que 

dan los servicios de telemetría y localización los cuales dan la información con poco alcance 

para llegar al optimizar los costos.  Entre las empresas que existen en el mercado actual del 

país están Comsatel, Satelital Patrol, Hunter Lo Jack, Smart GPS, GPS Falken, Tracklog si 

observamos la información en sus páginas web están enfocadas en localización de las unidades, 

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

 

Comsatel Perú, inició sus operaciones en el año 1996, ofreciendo el servicio de GPS en 

el Perú, teniendo como principal servicio de seguimiento y seguridad vehicular a través de 

tecnología GPS.  Con la tecnología GPS y con un equipo humano de profesionales peruanos 

comprometidos, han desarrollado productos y servicios que incrementan la seguridad, procuran 

la recuperación y optimizan la gestión de su flota. 

 

Satellital Patrol, se dedica a brindar el servicio de monitoreo, rastreo y localización 

generando crecimiento rentable y sostenible para la organización; promoviendo relaciones de 

confianza y beneficio mutuo con sus clientes y proveedores a través de la optimización de los 

procesos. 
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Bonitel, es una empresa peruana que se creó en el año 2009, teniendo como objetivo 

principal la importación y distribución de GPS (Sistema de Posicionamiento Global) a nivel 

nacional.  Así también, la especialización en el servicio de localización satelital para rastrear y 

monitorear vehículos, empleando tecnología de valor añadido con telemetría ubicación, 

gestión, control y comunicación de su flota de vehículos; esta empresa tiene la representación 

oficial en Perú de la marca Meitrack Group, uno de los más grandes fabricantes de equipos 

GPS para la localización. 

 
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 localización. 

 
2.3.5 Rivalidad entre competidores 

 
Como ya hemos explicado en la etapa del análisis de amenaza de productos sustitutos, la 

gestión 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 cálculo, usando la ubicación 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 básica 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 país están 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 información para que puedan tomar acciones 

sobre el personal capacitándolo, sancionándolo o también premiándolo por lograr objetivos de 

ahorro durante su trabajo diario. 

 
Es por esta razón, 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 gestión de flotas con una plataforma que permita desarrollar los 
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servicios que actualmente las grandes empresas tienen que contratar con diferentes empresas 

proveedoras, con una acumulación de costos y sin lograr el resultado operativo que brinda 

nuestro sistema. 

 

2.4 Plan estratégico 

 

En el presente capítulo explicaremos el plan estratégico de la empresa SmartTransport, 

este análisis toma como referencia los resultados obtenidos en el estudio mercado, los factores 

críticos identificados en las entrevistas con expertos y la información del entorno.  El objetivo 

concreto de este capítulo es detallar la visión estratégica de futuro de la empresa y cuáles son 

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

 
2.4.1 Análisis FODA 

 

Luego de revisar en detalle el macro entorno y de analizar toda la información resultante 

hemos detallado lo que consideramos podrían ser las oportunidades y amenazas a nuestra 

empresa y su modelo de negocio.   

 

2.4.1.1 Fortalezas 

 

•! Plataforma tecnológica de gestión de flotas única en el mercado. 

•! Flexibilidad para adecuar nuestras soluciones tecnológicas a la necesidad del cliente 

•! Colaborador profesional especializado y competente, orientado a la calidad de servicios. 

•! • Estructura de costos muy eficiente y precios competitivos. 

 

2.4.1.2 Oportunidades 

 

•! Regulación gubernamental favorable hacia el uso de sistemas de control de monitoreo de 

vehículos de carga pesada. 

•! Mercado en vías de crecimiento, formalización y profesionalización. 

•! Crecimiento en el uso plataformas web o app en el Perú. 

•! Posibilidad de brindar servicios adicionales a través de la misma plataforma tecnológica. 
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2.4.1.3 Debilidades 

 

•! Enfoque comercial enfocado únicamente en el sector de transporte de carga pesada 

•! Limitados recursos económicos para la puesta en marcha del negocio 

•! Ser una empresa nueva en el mercado de transporte 

•! Falta de publicidad en medios masivos. 

 

2.4.1.4 Amenazas 

 

•! Informalidad en un alto porcentaje en el sector transporte en el Perú. 

•! Competidores del mercado con mayor capacidad económica y mayor surtido de servicios. 

•! Baja barrera a las importaciones de tecnologías similares. 

•! Productos de posicionamiento global (GPS) muy masificados que podría generar 

confusión entre los clientes. 

•! Tecnología similar en algunas marcas de vehículos de carga. 

•! Soluciones alternativas de bajo precio. 

•! Tiempos de importación muy largos por supervisión de Aduanas. 

 

2.4.2 Matriz Foda cruzada 

 

Hemos identificado las fortalezas y debilidades de SmartTransport como empresa y a nivel 

de su personal así 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 continuación detallaremos las estrategias principales resultado del análisis FODA Cruzado: 

 

•! Emplear el uso obligatorio del monitoreo de vehículos como parte de nuestra campaña de 

comunicación para captar más clientes en el corto plazo. 

•! Profesionalizar a nuestros asesores y técnicos para llegar con mayor facilidad a los 

decisores. 

•! Ofrecer a nuestros clientes productos a la medida de sus necesidades. 
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•! Enfocar nuestra comunicación inicial en el sector de carga pesada que por regulación estará 

obligado al uso de Monitoreo de vehículos. 

•! Enfocarnos en empresas nuevas con poca experiencia en el mercado que no nos comparen 

con empresas proveedoras con tiempo en el mercado. 

•! Utilizar los medios digitales de bajo costo para publicitar nuestro producto así como 

generar alianzas con otros servicios que puedan brindarse a través de nuestra plataforma 

tecnológica. 

•! Buscar el desarrollo de productos de bajo costo para clientes con flotas menores en proceso 

de profesionalización y crecimiento. 

•! Basado en nuestra estructura operacional, buscar la eficiencia operativa para poder 

competir con empresas con estructuras de mayor tamaño pero con más recursos 

económicos. 

•! 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. 

•! Buscar que nos conozcan como la empresa referente en innovación en tecnológica para la 

gestión de flotas para las empresas de transporte. 

•! Establecer un programa de reposición en base a la demanda con un stock de seguridad de 

acuerdo al potencial de mercado y al crecimiento potencial esperado. 

•! Tomar ventaja del conocimiento de los productos de geo posicionamiento, así como las 

tecnologías de optimización 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 capítulo.   

 

2.4.3 Visión 

 

“Ser la empresa referente en innovación tecnológica en la gestión de flotas para el 

transporte de carga pesada en Lima y Callao”. 

 

Es importante resaltar, que esta visión tiene un horizonte de cinco años y es el compromiso 

de contar con los recursos técnicos, humanos y tecnológicos para que los clientes reciban de 
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nosotros la tecnología que les permita tener una correcta gestión de flotas y cumplir con nuestra 

promesa de ayudarlos a reducir sus costos operativos. 

 

2.4.4 Misión 

 

“Somos una empresa peruana, dedicada al desarrollo y comercialización de soluciones 

de tecnología para el sector transporte en el Perú.  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 

organización y estamos convencidos que la tecnología ayudará a nuestros clientes a lograr 

sus objetivos”. 

 

Para definir la misión de nuestra empresa hemos buscado responder 7 preguntas que nos 

permiten a donde queremos llegar y cómo es que lo lograremos, a continuación detallamos 

estas preguntas: 

 

1.! ¿Quiénes somos? 

2.! ¿Qué hacemos? 

3.! ¿Para quién lo hacemos? 

4.! ¿Cómo lo hacemos? 

5.! ¿Dónde lo hacemos? 

6.! ¿Por qué lo hacemos? 

7.! ¿En qué creemos? 

 

2.4.5 Objetivos estratégicos 

 

Los objetivos estratégicos planteados para SmartTransport son de aplicación general para 

toda la empresa, son de carácter permanente y están establecidos en términos cuantitativos.  A 

continuación detallamos los objetivos estratégicos: 

 

1.! Posicionarnos como la empresa referente en tecnología de gestión de flotas para el sector 

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

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 participación del mercado objetivo en el primer año de operación y 

proyectar un crecimiento escalonado para los cuatro años siguientes.  

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

 
2.4.6 Estrategia del negocio 

 

La estrategia definida para SmartTransport será la Estrategia de Diferenciación, 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 Perú, y un área 

de soporte y post venta propio. 

 

Basándonos en las estrategias genéricas de Michael Porter, lo que buscamos con esta 

estrategia es mantener las características 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, según Phillipe Kotler existen cuatro tipos de estrategias de 

diferenciación, las cuales detallamos como referencia: 

 

•! Estrategia de Producto, en donde la marca o el producto se diferencia por sus atributos 

como duración, confiabilidad o rendimiento.  

•! Estrategia de Personal, en la que la empresa se diferencia por las capacidades de o nivel 

de especialización de sus empleados, su nivel de capacitación o estandarización de su nivel 

de atención por ejemplo. 

•! Estrategia de Imagen, aquí nos referimos a la percepción 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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•! Estrategia de Canal,  en esta estrategia nos referimos a la forma como la empresa desarrolla 

sus canales de distribución y acceso al público y a sus productos, es decir, hacen un 

esfuerzo para que el acceso a sus productos sea mucho más sencillo o masivo, lo que 

genera una diferencia con su competencia.  

 

Teniendo en cuenta los tipos de estrategias de diferenciación SmartTransport ha decidido 

enfocar su estrategia de diferenciación enfocándonos en la “estrategia de diferenciación de 

producto”, ya que los esfuerzos están 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 diseñada para la empresa 

SmartTransport.  Es importante mencionar, que la cadena de valor como herramienta de gestión 

nos permite detallar como es que una empresa desarrolla sus actividades buscando la 

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

 

Figura 2.13 Cadena de valor 

 

 
Elaboración 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 

generación de valor, sin embargo; estas no podrían 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: 

 

•! Abastecimiento 

•! Desarrollo tecnológico 

•! Recursos humanos 

•! Infraestructura de la empresa. 

 

Sin embargo, es preciso explicar; que para nuestro modelo de negocio la actividad de 

investigación y desarrollo es una actividad principal, ya que somos una empresa de tecnología 

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: 

 

•! Administración corporativa, actividad que busca el correcto funcionamiento de la empresa 

desde el punto de vista operacional, infraestructura y gastos administrativos de operación.  

•! Finanzas y contabilidad, en nuestro modelo de negocios, esta es una actividad de soporte 

ya que nuestro core business es la comercialización de los sistemas desarrollados.  

•! Gestión de recursos humanos, de igual forma que en el punto anterior, esta actividad nos 

permitirá 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. 

 

•! Innovación y desarrollo, esta actividad es la que de alguna manera se puede considerar 

como la fábrica de los productos que comercializamos.  Aquí es donde se desarrollan o se 

actualizan los sistemas de información que nos permiten entregar al cliente un producto 

que satisfaga sus necesidades. 

•! Compras e importación, 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 reposición Just in time, adicionalmente; la gestión 

aduanera de los productos de tecnología es bastante especializada. 

•! 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 promoción 

y publicidad específica, de acuerdo al tipo de mercado.  

o! Ventas, actividad que se explica por sí sola, pero que reiteramos, al ser un producto 

especializado, se tiene que considerar como una actividad con una especial 

importancia y complicación. 

 

•! Actividades de operaciones 

El área de operaciones engloba varias actividades, dentro de ellas existen dos actividades que 

son principales para nuestra compañía. 

o! Instalación, esta actividad es sumamente importante ya que es la que nos permitirá 

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 información 

será obtenida correctamente y con la seguridad que esta sirva al gestor de la flota para 

mejorar su competitividad.  

o! Capacitación, esta actividad es realmente valiosa para la empresa, ya que el correcto 

uso de las herramientas por parte del personal encargado de la gestión de flotas de los 

clientes permitirá que nuestra tecnología 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. 

 

•! Servicio Post venta 

 

SmartTransport, vivirá de ofrecer un servicio que es permanente en el tiempo, pero el que 

sea permanente dependerá única y exclusivamente que nuestro servicio post venta y que la 

información 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 análisis de la información expuesta en este Capítulo podemos concluir lo siguiente: 

 

1.! Existe aún una gran informalidad en el sector transporte en el mercado peruano, con 

muchas empresas de una sola unidad de trasporte, el mercado de estas pequeñas empresas 

es muy volátil y según estudios de mercado no consideran invertir en grandes soluciones 

tecnológicas que brinden ahorros a largo plazo; lo que nos obligaría a enfocarnos en las 

grandes empresas con más de 30 unidades en Lima y Callao.  

2.! El Estado Peruano está promoviendo el uso obligatorio de tecnologías de Geo 

Posicionamiento por temas de seguridad vial, actualmente ya es obligatorio para los 

ómnibus y se prevé que en este año 2016 sea obligatorio también para los vehículos 

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 

básicamente el rastreo vehicular sino u sistema inteligente integrado donde se incluya 

información del vehículo y la información de los patrones de manejo del conductor.  

3.! En el Perú, actualmente no se ofrece ningún sistema inteligente en tiempo real que analice 

la información 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, ubicación en tiempo real, asignación y 

seguimiento de rutas.  
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4.! Luego del análisis del mercado y la competencia se han podido identificar las brechas que 

existen en el mercado que permitirán 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.  

5.! Es importante resaltar los atributos diferenciadores y la propuesta de valor de nuestro 

producto a los clientes, estas ventajas competitivas harán que nuestro producto pueda ser 

introducido al mercado, es por ello; que la estrategia genérica está orientada a la 

diferenciación.  

6.! La propuesta de valor de la empresa está basada en sus servicios, es así 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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CAPÍTULO III. Definición del servicio/producto 

 

En el presente capítulo, 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 

capítulo es lograr que cualquier persona que tenga acceso a este documento pueda entender 

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

 

Debido al desarrollo que viene presentando el Perú, particularmente en Arequipa; con el 

fortalecimiento del área de ciencias de la computación, consideramos esto una gran 

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

 

3.1 Definición del Producto 

 

SmartTransport ofrece al mercado de transporte de carga pesada un producto que tiene 2 

componentes, un dispositivo inteligente de obtención e interpretación de datos, esta es la parte 

física de nuestra oferta.  El complemento de este producto es el software que realiza el análisis 

de la información obtenida y nos brinda los informes con los resultados que permitirán a los 

gestores de flotas tomar las acciones necesarias con el objetivo de mejorar su eficiencia y lograr 

mayor competitividad.  A continuación, explicaremos con mayor detalle el funcionamiento de 

ambos componentes. 

 

•! Dispositivo inteligente de obtención e interpretación de datos ST17 

 

El producto, al que hemos denominado ST17, cuenta con la más avanzada tecnología en 

recolección e interpretación de datos, su instalación es rápida y fácil, conocida como “Plug 

and Play”, es un dispositivo pequeño y maniobrable.  El dispositivo solo debe ser 

conectado a los puertos ODBII, J1939 y J1708 de acuerdo a la configuración de la unidad.  

En caso el vehículo no cuente con el puerto estándar se cuenta con adaptadores para su 

instalación. 

 

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 Asiático.  ST17 cuenta con tecnología innovadora, módulo de 
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posicionamiento de alta calidad con captación de señal rápida y efectiva, diagnóstico de 

fallas de los vehículos, información al detalle del consumo del combustible, interpreta la 

información 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 

transmisión, 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 núcleo mínimo de información a transmitir los datos que se 

obtiene de la unidad es velocidad, transmisión, revoluciones de motor, aceleración, voltaje 

de batería, indicadores de emergencia, cinturón de seguridad, horas de uso del motor, 

emisión de errores del motor, identificador de la unidad, frenado brusco de módulo de 

CAN bus y del módulo de localización se obtiene latitud, longitud, altura. 

 

Para dimensionar de manera aproximada las tramas que envía el ST17 a la plataforma 

SmartFleet, estas tramas son: trama de inicio de sesión, trama de localización, trama de 

CAN bus, trama de cierre de sesión. Estas tramas por dispositivo y con una frecuencia de 

60 segundos tiene para el CAN bus 5.9Megabytes y para la localización se tiene 

4.9Megabytes dando como resultado un consumo de 10.8Megabytes al mes. En el anexo 

29 podemos ver el detalle del cálculo de las tramas. 

 

Una vez instalado el producto, usted tendrá la confianza de saber que la inversión que tuvo 

en nuestro producto generará valor de manera inmediata para su empresa.  El ST17 es un 

dispositivo robusto, diseñado por SmartTransport y cuenta con un microcontrolador, un 

módulo de modem celular y un módulo de global de posicionamiento todos de alta 

sensibilidad y tecnología, todo gobernado por un firmware desarrollado por 

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

 

El ST17, solución tecnológica de SmartTransport, transforma la gestión 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 análisis de datos Smartfleet 

 

SmartFleet es sistema inteligente de gestión de flota desarrollado por SmartTransport el 

cual, a través de algoritmos basados en inteligencia artificial simbólica-deductiva que se 

basa en análisis formal y estadístico del comportamiento humano ante diferentes 

problemáticas teniendo autonomía, auto regulación 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, así como la localización del vehículo, 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 podría estar cometiendo algún acto 

indebido con los consumibles de la unidad.  

 

Con los datos de la unidad se puede mantener actualizada la programación de 

mantenimientos de las unidades buscando reducir el impacto al medio ambiente y evitando 

daños en las unidades, lo que redunda en un ahorro de costos por reparación en los clientes. 

El sistema también cuenta con información como el número de serie del motor, datos del 

odómetro, uso del cinturón de seguridad, frenado brusco sobre ella, aceleración brusca, 

velocidad de la unidad, destreza sobre en timón 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 

hábitos de seguridad y riesgos al conducir. 

 

Con Smartfleet se tiene el desempeño continuo del conductor sobre la unidad, control y 

monitoreo de las políticas optimas de manejo para las unidades, la alta calidad de 

información con que cuenta Smartfleet ayuda a los gestores de flotas con la mejora 

continua de los hábitos 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 están fuera de las políticas, informando de la misma 

manera al área de supervisión de las empresas de transporte de carga para poder corregir 
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las malas prácticas de manejo llevando a un patrón óptimo de conducción de las unidades 

que llevará al ahorro de los costos de operación de la empresas de transporte de carga. 

 

Adicionalmente, Smartfleet y ST17 detectan y notifican los accidentes en la unidad o en 

la carga al área de supervisión o a los administradores de flota por medio de mensajes de 

alerta en la plataforma, y enviando correos electrónicos a los ejecutivos asignados y de 

manera automática reconstruirá al detalle los eventos anteriores al accidente. 

 

Smartfleet y ST17 buscan la idoneidad de la relación conductor y maquina con un objetivo 

tangible el ahorro en costo de operación 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 gestión de flotas 

 

 
Elaboración propia 

 

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

mensual para el primer año será 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 inversión aproximada. 
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Figura 3.2 Esquema de continuidad y contingencia 

 
Elaboración:Propia 

 

3.2 Definición de negocio 

!

SmartTransport, es una empresa comercial que ofrece al mercado el servicio denominado 

como: “Sistema inteligente de gestión de flotas” este servicio, como ya hemos explicado; 

permitirá 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, permitirá 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 

reparación. 

 

En esencia, lo que SmartTransport ofrece a sus clientes como propuesta de valor; es 

“Reducción de sus costos operativos” a través de un sistema inteligente desarrollado por la 

empresa y con el apoyo de un dispositivo electrónico de alta calidad para la obtención e 

interpretación 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 definición es la forma como las empresas crean valor para sus 

clientes y sus accionistas.  El modelo Canvas aborda los puntos básicos en los que debe 

enfocarse una empresa para lograr ese objetivo.  En la Figura 3.3 encontramos el modelo 

Canvas elaborado para SmartTransport.  

 

A continuación detallaremos los aspectos que aportan en la generación de valor 

identificados para SmartTransport según 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: 

 

•! Proveedores de dispositivos de obtención de datos 

•! Proveedores de software que permite análisis de datos 

•! Agente de aduanas 

•! 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 serán las que 

aporten valor a nuestra propuesta: 

 

•! Investigación y desarrollo 

•! Negociación con proveedores 

•! Compras e importaciones  

•! Capacitación a colaboradores 

•! Venta consultiva 

•! Instalación y puesta en marcha 

Servicio post venta. 

 

3.3.3 Propuesta de valor 

 

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

valor para el segmento de público objetivo seleccionado, es así que detallamos dichos atributos: 

 

•! Tecnología en gestión de flotas de última generación 

•! Asesoría especializada y altamente capacitada 

•! Garantía en ahorro de costos operativos 

•! Servicio de seguimiento post venta de calidad que genere confianza. 

 

3.3.4 Relaciones con clientes 

!

Aquí consignaremos cuales y de qué tipo son las relaciones que mantendremos con el 

mercado objetivo, si estas serán proactivas o reactivas, personalizadas o a través de sistemas 

de respuesta estándar, en general aquí podemos ver que es lo que buscamos a nivel de 

relaciones con nuestros clientes que aporten valor a nuestra propuesta. 
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•! Relación de confianza basada en nuestra garantía de reducción de costos operativos y en 

nuestros atributos diferenciadores: 

o! Tecnología en Gestión de Flota 

o! Asesoría 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: 

 

•! Empresas de transporte de carga pesada con más de 30 unidades operativas con 10 años 

de antigüedad como máximo, 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 creación 

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: 

 

•! Fuerza de ventas altamente capacitada y motivada 

•! Proveedores que garanticen abastecimiento continuo 

•! Dispositivos de alta tecnología y calidad 

•! Relación con usuarios finales 

•! Base de datos. 
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3.3.7 Canales de distribución 

 

Los canales de distribución son la forma como haremos llegar nuestra propuesta de valor 

a los clientes del segmento objetivo de mercado.  Asimismo, los canales; estos canales serán 

las vías 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. 

 

•! Distribución directa 

•! Plataforma Web 

•! 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. 

 

•! Costo del producto 

•! Costos Operativos 

•! Investigación y desarrollo. 

 

3.3.9 Fuentes de ingresos 

 

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

según su naturaleza.  En nuestro caso usaremos dos criterios: 

 

•! Ingresos transaccionales generados por la venta del sistema y los equipos. 

•! Ingresos recurrentes, los que son generados por el servicio post venta que lleva además la 

propuesta de valor de nuestro pan de negocio. 

  



60 

3.4 Conclusiones 

 

1. El producto de SmartTransport es un producto de tecnología muy especializado y está 

dirigido a un mercado de nicho, altamente especializado y enfocado en la eficiencia 

operativa.  

2. El Servicio que brinda la empresa está compuesto de software y hardware. La combinación 

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 acompañada de seguimiento y 

capacitación.  

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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CAPÍTULO IV. Estudio de mercado 

 

4.1 Introducción 

 

En este capítulo se presenta el procedimiento metodológico seguido para la investigación 

de mercado. El proceso seguido comprendió tres fases descritas a continuación: 

 

Fase exploratoria: se revisaron fuentes secundarias para conocer el sector de la gestión 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 realizó el análisis de micro y macro entorno descrito en el Capítulo II - Análisis de 

Entorno. 

 

Fase cualitativa:  Se elaboró 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 realizó el análisis de contenido de la información contenida 

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

 

Fase de Propuesta; el análisis permitió elaborar y diseñar un modelo de negocio propuesto para 

este plan de negocio. 

 

4.2 Objetivos del estudio 

 

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

 

•! Obtener información primaria para determinar los factores críticos de éxito para este plan 

de negocios. 

•! Conocer la realidad del sector transporte en el Perú y en particular en Lima y Callao, el 

tamaño del mercado y el potencial de crecimiento de este sector económico.  

•! Conocer las necesidades del sector en lo que se refiere a tecnología para la gestión de flotas 

de las empresas de transporte. 

•! Validar la necesidad y el interés de los gestores de flotas por un producto de tecnología 

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

 

En el Capítulo II, se realizó el análisis de entorno para el análisis de macro entorno se 

utilizó PEST y para el análisis de micro entorno se utilizó las 5 fuerzas de Porter, este análisis 

nos ayudaron a determinar de manera inicial posibles factores que influyen en el éxito del plan 

de negocio para sistema inteligente de gestión de flota de vehículos automotores de transporte 

de carga pesada. 

 

Tabla 4.1 Factores del análisis de entorno 

 

 
Elaboración propia 

 

4.4 Análisis cualitativo 

 

4.4.1 Perfiles de expertos 

 

4.4.1.1 Perfil del entrevistado: Competencia 

 

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

superior como Gerente general o Gerente de Operaciones; la empresa deberá ser usuaria de 

Factores Subfactores
Manejo
Ubicación
Robo
Ahorro
Flota
Capacitación
Indicadores
Conductor
Innovación
Proveedores
Sistema de Información
Estado
Sector Transporte
Informalidad
Transporte Carga Pesada

Seguridad

Gestión

Tecnología

Transporte
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soluciones de tecnología, además la empresa también deberá tener experiencia en negocios que 

soluciones tecnológicas y sus principales clientes deberán 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 

deberá ser usuaria de soluciones de tecnología, además la empresa también deberá tener 

experiencia en el uso de soluciones tecnológicas. 

 

4.4.1.3 Perfil del entrevistado: Estado 

 

El experto debe pertenecer a alguna institución 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 tecnologías para la gestión de flotas. 

 

4.4.2 Brief del estudio 

 

Plan de negocio para sistema inteligente de gestión de flotas de vehículos automotores de 

transporte de carga pesada. 

 

La presente entrevista, es parte del estudio de mercado que vienen realizando los alumnos 

de la Maestría de Administración de Negocios de la Universidad Esan para la realización 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 información 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 tecnología diferenciada en el mercado de transporte de carga 

pesada que permita el análisis de los patrones de manejo de los conductores, lo que permitirá 

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 tecnología y su aplicación en diversos sectores, así como del conocimiento de las 

necesidades del transporte, adquirido gracias al conocimiento del sector. Se ha podido observar 

que el mercado de transporte del Perú es muy informal y que se requiere de tecnologías que 

permitan a las grandes empresas reducir sus costos operativos para poder ser competitivas con 

este algo porcentaje de informalidad.  

 

Hoy en día, existen muchas empresas en el mercado que brindan servicios de localización 

y algunas de ellas están incursionando en el servicio de medición de algunos indicadores. Sin 

embargo, la idea de negocio que plantea este proyecto es el desarrollo de un software que 

permite la interpretación y análisis de los datos de telemetría así como de indicadores de la 

unidad de transporte y a través de algoritmos internos determinar la forma o patrón de manejo 

de cada conductor según la ruta asignada.  

 

A través de un diagrama podemos explicar gráficamente el funcionamiento de nuestro sistema. 

 

Figura 4.1 Funcionamiento del sistema inteligente de gestión de flotas 

 

 
Elaboración 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 vehículos 

y más de 50 vehículos 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 vehículos 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 

probabilística, debido que no se pretende generalizar los resultados, sino por conveniencia.  Se 

determinaron tres perfiles básicos entre los expertos: clientes, estado y competencia; lo que se 

buscó fue conseguir un gran entendimiento del tema y la visión de estos expertos acerca de la 

gestión de flotas.  Se identificó 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 

 

 
Elaboración propia 

  

Nombre del experto Perfil Institución 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 Perú Gerente General
Gastón Quezada Cliente GEPS.A. Gerente General
José Ferril Cliente America Logística 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
Víctor Terán Cliente Tritón Gerente de operaciones
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4.4.2.4 Aplicación de la entrevista 

 

Para la realización de las entrevistas, usando la información 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 duración de entre 40 y 60 minutos fueron grabadas con la 

autorización 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 análisis de datos cualitativos Atlas.ti.  Este software es un conjunto 

de herramientas informáticas para el análisis cualitativo de datos textuales, este análisis de 

contenido es en dos niveles: textual y conceptual. 

 

Las entrevistas se grabaron y transcribieron.  La transcripción se ingresó al software 

Atlas.ti para realizar un análisis de contenido de la información que las entrevistas tienen. 

 

A nivel conceptual, se identificaron las citas o frases relevantes de las entrevistas y se 

establecieron códigos para cada una de estas frases.  Los códigos sirvieron para agrupar las 

citas que se referían a los mismos temas y se repetían.  Luego del análisis del software, los 

códigos con mayor número de repetición representan los temas más importantes mencionados 

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

 

Como mencionamos antes, se usó el software Atlas.ti en su versión 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 realizó varias lecturas a profundidad de cada una de las trece entrevistas registradas en 

el software Atlas.ti para luego asignar los códigos correspondientes a las frases más 

relacionadas. Un total de 16 códigos 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 información y se obtiene una jerarquización de los 

códigos, los códigos con mayor número de repetición representan los temas más importantes 

mencionados por los que son considerados como los factores críticos de éxito (FCE) y luego 

se procede a agrupar los códigos en familias. 

 

Tabla 4.3 - Códigos jerarquizados por el software Atlas.ti en función del número de 

repeticiones presentados en las entrevistas a los expertos. 

 

 
Fuente:  Atlas.ti. 

Elaboración propia 

 

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

 

4.4.2.6 Resultados 

 

Para la determinación de los factores críticos de éxito se usó el análisis cualitativo o el 

análisis de contenido de las entrevistas.  Con este propósito se ingresaron al software de análisis 

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

 

Las 225 citas o frases que los expertos mencionaron se agruparon en 16 códigos los que, 

a su vez, se organizaron en 4 familias: seguridad, gestión, tecnología, transporte.  Estas 

familias-factores se jerarquizaron en función del número de menciones de las citas o códigos 

que las componían como se puede apreciar en la Tabla 4.2. 

Ranking Códigos Número de repeticiones
1 Costos 29
2 Sistemas de información 28
3 Indicadores 26
4 Estado 23
5 Innovación 19
6 Ubicación 17
7 Conductor 16
8 Manejo 12
9 Transporte de carga pesada 12
10 Combustible 11
11 Sector transporte 11
12 Capacitación 7
13 Informalidad 7
14 Robo 5
15 Proveedores 2
16 Flota 1
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Tabla 4.4 Factores jerarquizados por el software Atlas.ti en función de las familias 

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

 

 
Fuente:  Atlas.ti. 

Elaboración propia 

 

Como paso siguiente en el análisis de contenido, con las familias y los códigos ingresados 

al software Atlas.ti  se elaboró el diagrama de influencias (Figura 4.1), este diagrama permite 

jerarquizar los factores más importantes en función del número de repeticiones y el número de 

relaciones de cada factor frente a otros factores, y establecer una relación de influencia,  por 

impacto, por pertenencia o relación causa-efecto entre un conjunto de variables o situaciones 

en este caso los códigos ingresados en el software (Campos Arenas, 2005). 

 

En función de la jerarquización de códigos obtenida y del diagrama de influencias se 

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

gestión de flota inteligente para empresas de carga pesada en Lima. 

  

Ranking Familias - Factores Número de repeticiones
1 Gestión 89
2 Transporte 53
3 Tecnología 49
4 Seguridad 34
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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 gestión inteligente de flotas. 

 

Fuente:  Atlas.ti. 

Elaboración 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 Capítulo 1: Introducción. El motivo por el que no se 

realizó 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 sólo 250 empresas, lo que quiere 

decir; que es un mercado de nicho. La segunda razón se sustenta en que el número de empresas 

incluidas en este estudio son referentes del mercado y en número 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 

gestión de flotas de vehículos automotores de transporte de carga pesada de Lima y Callao;  

está basado en los factores clave de éxito encontrados en la investigación de mercado 

presentada en la sección anterior como son gestión, transporte, tecnología y seguridad en ese 

orden de jerarquía. 
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Este modelo de negocio es un B2B que brindará una propuesta de valor basada en la 

tecnología e innovación, servicio diferenciado al cliente para satisfacer sus necesidades,  para 

dar los servicios de gestión de flota inteligente dirigido a las empresas de transporte de carga 

pesada de Lima y Callao que busquen tener una gestión más eficiente a través de la tecnología 

y que permita la reducción de costos para así lograr la eficiencia operativa de las grandes flotas 

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

!

A lo largo de este capítulo, 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 elaboración de este plan hemos considerado los resultados obtenidos en el Capítulo IV: 

Estudio de mercado.  Es así, que hemos definido inicialmente el objetivo del plan de Marketing 

y sus objetivos específicos, los que delimitarán las acciones a tomar.  Luego de ello hemos 

planteado las estrategias de Cartera, Segmentación, Fidelización y Segmentación, 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 años.  El objetivo final de este 

capítulo 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 Análisis 

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 

continuación detallamos los objetivos de Marketing: 

 

5.2 Objetivo General  

 

Posicionar a SmartTransport como la mejor alternativa del mercado en innovación 

tecnológica de gestión de flotas para el sector transporte de carga en Lima y Callao. 

 

5.2.1 Objetivos específicos 

 

5.2.1.1 Objetivos cualitativos 

 

Teniendo en cuenta que nuestra empresa está 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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•! Dar a conocer nuestra empresa dentro del sector transporte de carga, y posicionarla como 

una empresa de tecnología innovadora en la gestión de flotas. 

 

•! Posicionar nuestro producto como un producto innovador y flexible que influye 

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

 

5.2.1.2 Objetivos cuantitativos 

 

Los objetivos cuantitativos del plan de marketing para nuestra empresa, están basados en 

la estrategia de ingreso al mercado y en el logro de una participación de mercado mínima que 

permita el sustento para la puesta en marcha y funcionamiento de la compañía, enfocándonos 

en la rentabilidad y el crecimiento de la venta. 

 

•! Obtener una participación de mercado del 6%, durante el 1er año de operaciones en los 

segmentos de empresas con más de 30 unidades registradas en Lima y Callao. Es 

importante mencionar, que los valores de participación son el número de unidades 

registradas en el Ministerio de Transportes y Comunicaciones.  

 

•! Conseguir un 10% de participación durante el primer año del total de unidades de 

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

 

5.3 Estrategia de cartera 

 

5.3.1 Priorización de mercado 

 

Como primera etapa del plan de negocios SmartTransport centrara sus operaciones en 

Lima y Callao, tal como se ha determinado en el Capítulo II: Análisis del entorno, estas 

regiones concentran la mayor parte de empresas de transporte de carga pesada con más de 30 

unidades registradas en el Ministerio de Transportes y Comunicaciones en todo el país y son 

los mayores usuarias de los servicios de Geo posicionamiento y telemetría, como se puede 

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

 

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

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

diferentes sub servicios como son: 

 

•! Geo Posicionamiento 

•! Indicadores de rendimiento 

•! Indicadores de Seguridad  

•! Patrones de manejo del conductor 

•! Sistema Inteligente de gestión de flotas 

 

5.4 Estrategia de segmentación 

 

Aquí explicaremos cuál será la estrategia que utilizaremos, para segmentar nuestro 

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

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

del producto. 

 

Figura 5.1 Número de unidades y participación total, según segmento del tamaño de fota 

período 2012 – 2014 

 

 
Fuente: Informe sobre el desarrollo del transporte terrestre de carga de ámbito nacional (CIDATT – 2015) 

Elaboración propia 
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En el Figura 5.1 podemos observar cómo está compuesto el mercado a nivel de empresas 

transporte de carga tomando como base del análisis la cantidad de unidades registradas en el 

Ministerio de Transportes y Comunicaciones.  Se puede apreciar que el Perú es un mercado 

donde existe una gran cantidad de empresas de transporte, pero también es un mercado donde 

estas empresas son pequeñas empresas compuestas en un alto porcentaje por una sola unidad 

de trasporte, es por ello, y tal como explicamos en el capítulo III “Investigación de mercados”, 

nuestro cliente objetivo son las empresas más formales con más de 30 unidades registradas y 

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

 

Esto podría parecer un mercado un poco acotado para un proyecto de inversión, pero hay 

que resaltar que en número 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 gráfico se ha dividido la participación de cada 

segmento tomando como base del análisis el número de unidades por segmento de mercado.  

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

 

Figura 5.2 Número de unidades y participación vehicular según segmento del tamaño de 

flota período 2012 – 2014 

 

 
Fuente: Informe sobre el desarrollo del transporte terrestre de carga de ámbito nacional (CIDATT – 2015) 

Elaboración propia 

  



75 

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

según segmento del tamaño flota período 2012 – 2014 

 

 
Fuente: Informe sobre el desarrollo del transporte terrestre de carga de ámbito nacional (CIDATT – 2015) 

Elaboración propia 

 

El CIDATT nos proporciona información registrada en el ministerio de Transportes y 

Comunicaciones, en el cuadro Figura 5.3, podemos apreciar la cantidad de vehículos que se 

registran por empresa de transporte de carga.  Como comentamos previamente, el mercado 

seleccionado puede parecer un poco acotado, pero en el gráfico se puede observar que el 15% 

de unidades de transporte registradas en el país está en las empresas que cuentan con más de 

30 unidades, aproximadamente 15,000 unidades de transporte que nos ofrecen un amplio 

mercado por desarrollar. 
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Figura 5.4 Número de camiones y participación total de camiones, según segmento del 

tamaño de flota período 2012 – 2014 

 

 
Fuente: Informe sobre el desarrollo del transporte terrestre de carga de ámbito nacional (CIDATT – 2015) 

Elaboración: Propia. 

 

Adicionalmente, hemos incluido en nuestro análisis la antigüedad de las unidades de 

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

antigüedades son bastante variables, pero las empresas con más de 30 unidades registradas 

cuentan con unidades con un promedio máximo de 7 años de antigüedad. 
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Figura 5.5 Edad promedio de camiones, según segmento del tamaño flota  

Período – 2012 – 2014 

 

 
Fuente: Informe sobre el desarrollo del transporte terrestre de carga de ámbito nacional (CIDATT – 2015) 

Elaboración: Propia. 

 

Habiendo realizado el análisis de la información antes presentada, podemos determinar 

que existen cinco segmentos diferentes en el mercado de transporte de carga a nivel nacional.  

Nuestra empresa se enfocará básicamente en 2 segmentos, a continuación detallaremos la 

clasificación de cada segmento según su importancia. 

 

Según el autor Sainz de Vicuña en el año 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 vehículos y más de 50 

vehículos 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 

vehículos registrados en el MTC. 

 

Existen tres estrategias de segmentación que podemos explotar, las que a continuación 

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 características 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 diferenciación 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 análisis la estrategia a utilizar será la de “Segmentación 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 está basada en el logro del objetivo general del plan de 

Marketing: “Posicionar a SmartTransport como la mejor alternativa del mercado en innovación 

tecnológica de gestión de flotas para el sector transporte de carga en Lima y Callao”, lo que 

significa tener un alto índice de recordación por parte de los gestores de flota o gerente de 

logística de las empresas de transporte. 

 

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

 

a.! Diferenciación; el producto de SmartTransport monitorea los patrones de manejo de los 

conductores brindando a los gestores de flota la información 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 La marca 

 

La creación de la marca es muy importante para contribuir en la recordación de la empresa 

y los productos que comercializa.  Es así que el desarrollar una buena marca que asocie los 

criterios que se relacionan con los atributos diferenciadores del producto contribuirá a generar 

el posicionamiento de la empresa en los gestores de flota. 

 

Es así que hemos definido como marca para nuestro producto el nombre de 

“SmartTransport”, el cual es la asociación de dos palabras, Smart (Inteligente) y Transport 

(Transporte).  Ambas palabras en inglés, pero de fácil recordación.  La palabra Smart hoy en 

día es de uso muy común gracias a los Smartphones, es por ello que el nombre será de muy 

fácil recordación. 

 

A continuación podremos apreciar el logotipo de nuestra marca, como podemos ver, está 

compuesto por el nombre de la empresa sobre la figura de un vehículo de carga pesada que 

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

 

Figura 5.6 Logotipo 

 
Elaboración: 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 acompañen a la marca del producto en las acciones 

de comunicación: 

 

La estrategia de posicionamiento de la marca SmartTransport en el mercado, estará basada 

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

una empresa referente en innovación tecnológica 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 información convertida en ahorro”. 

 

A nivel de producto, debemos enfocarnos en las ventajas competitivas que tienen nuestro 

producto y el hecho que brindamos un servicio único en el mercado peruano, así como a los 

beneficios que ofrece en la reducción 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 diferenciación:  

 

•! SmartTransport: Seguridad y ahorro garantizado 

•! SmartTransport: Su Inversión bajo control  

•! SmartTransport: La ruta ideal para cada tipo de manejo 

•! SmartTransport: Información convertida en ahorro. 

 

Finalmente, nuestro posicionamiento debe tener un valor clave que nos identifique con el 

cliente y que genere una relación de largo plazo basados en resultados y en el cumplimiento de 

la oferta de valor, este valor será la “Confianza”.  La definición de este valor como eje de 

nuestro posicionamiento ante el cliente significa confianza en que nuestro producto y el 

servicio que brindamos permitirán a los clientes incrementar su eficiencia, reduciendo sus 

costos operativos y brindándoles la posibilidad de ser más competitivos en un duro mercado 

con mucha informalidad. 

 

5.6 Estrategia de fidelización 

 

Si bien SmartTransport es una empresa nueva en el mercado y está en la búsqueda de 

nuevos clientes, hemos desarrollado también una estrategia que busca lograr dos objetivos 

fundamentales: 

 

•! Mantener clientes actuales  

•! Recuperar clientes antiguos. 

 

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

la estrategia de Marketing relacional, la cual detallamos a continuación: 
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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 acción, 

el cual detallamos a continuación: 

 

•! Actualización permanente de la base de datos de clientes, esto nos permitirá estar al 

pendiente de fechas importantes de la compañía de las personas claves en la empresa del 

cliente, así como estar al tanto de cambios que pudiese haber en el personal como 

promociones, cambios o renovación de personal.  Con esta acción, podremos estar siempre 

al tanto de lo que ocurre al interior de la estructura del cliente y poder ofrecerles 

capacitaciones, demostraciones, visitas técnicas, etc.  

 

•! Implementar nuestra área de atención al cliente, esta, si bien es una acción 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 periódica a nuestros clientes, a los responsables de logística 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 atención 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 

diferenciación en el servicio. 

 

•! Por último, es importante que tengamos reuniones periódicas con los clientes, para poder 

evaluar el desempeño del producto y de nuestro servicio.  Estas reuniones serán a nivel de 

gerentes de compras, logística y jefe de flota y por nuestra parte a nivel de gerencia 

comercial y ejecutivo de cuenta.  Esto nos va a permitir una retroalimentación 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 años, 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 análisis de cuatro factores 

principales, conocidos como las 4P´s que involucran producto, precio, plaza y promoción.  A 

través del análisis de estos cuatro factores, se establecen las acciones concretas que debemos 

realizar como empresa para lograr los objetivos trazados al inicio de este capítulo, sin embargo, 

tenemos que darle un nuevo enfoque a esta visión.  No podemos dejar de tener en cuenta, el 

papel protagónico que juegan hoy en día 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 teoría de las 4P´s sin 

embargo par este estudio consideraremos básicamente la adición de la quinta P a la que 

denominaremos “Partners”, como lo señala James Heskett en su artículo “Whats driving the 

new marketing”, haciendo mención a los clientes que son lo que contribuyen en la definición 

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 inclusión de 

la variable Partners dentro del gráfico. 

 

Figura 5.7 5P´s del marketing 
 

 
Elaboración: Propia. 
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5.7.1 Estrategia de producto 

 

Nuestro plan de negocio, se sustenta en la propuesta de valor de nuestro servicio 

diferenciado, el cual brinda información sobre los patrones de manejo del conductor y los 

rendimientos de la unidad de transporte en tiempo real a través de una página web, la cual 

puede ser consultada desde cualquier dispositivo móvil o computadoras de escritorio.  Lo que 

permitirá 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 Capítulo III: Definición del negocio el producto de 

SmartTransport tiene dos componentes, un componente tangible que es el dispositivo de 

recolección de datos y telemetría. Este dispositivo permite la geolocalización de la unidad y la 

transmisión de datos en tiempo real a través la línea telefónica existente, pero también permite 

el almacenamiento de una gran cantidad de datos que serán transmitidos a la base una vez 

recuperada la señal telefónica, esto sólo en el caso se haya perdido la señal por disponibilidad 

de redes o por la agreste geografía de nuestro país.  

 

En el punto de 5.3.2 Priorización de productos el producto de SmartTransport tiene 

diferentes niveles de atención de acuerdo a la necesidad y el presupuesto de cada cliente, sin 

embargo, la estrategia será ofrecer a nuestros clientes el producto top de la empresa, es decir, 

el que reúne todos los servicios de información, 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 campañas 

importantes a lo largo del año, más allá de la campaña de introducción al mercado.  Lo que si 

podemos considerar son campañas 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 información en tiempo real y poder realizar la gestión de forma 

adecuada, es por ello que la elección del proveedor del equipo de recolección de datos y geo 

posicionamiento ha sido parte importante del proceso.  Dentro de la negociación se está 

considerando el proceso de inspección de una empresa certificadora como bureau Veritas o 
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SGS y se ha negociado la emisión de notas de crédito para reponer los equipos que presenten 

cualquier falla.  Eso nos permitirá dar a nuestros clientes la garantía de cambio inmediato con 

producto de nuestro stock sin afectar nuestro costo operativo.  

 

5.7.2 Estrategia de precios 

 

Para una correcta definición de precios de nuestro servicio debemos considerar los costos 

de ambos componentes de nuestro sistema, el dispositivo físico de recolección de datos y geo 

posicionamiento y el software que permite el análisis y procesamiento de la información 

obtenida. 

 

Siendo así, debemos considerar los costos directos de la adquisición, importación y 

nacionalización de los equipos.  Por el lado del software, debemos considerar los costos 

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

 

La estrategia de precios para SmartTransport será 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 tendrá dos objetivos fundamentales: Lograr una participación de 

mercado mínima 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 participación de mercado.  Como podemos observar en el Capítulo IX: Plan 

financiero, ambos valores son solo para el primer año de operación. 

 

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 telemetría e información. 

 

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

son las siguientes: 

 

•! Ofrecer planes de permanencia para diluir el costo de los equipos dentro del precio del 

servicio mensual. 
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•! Elaborar una promoción de ingreso al mercado, a que puede tener un componente de 

volumen de unidades o meses de prueba gratuitos. 

 

5.7.3 Estrategia de promoción 

 

La estrategia de promoción 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 solución Innovadora para dicho mercado, para ello tenemos 

que tomar las siguientes acciones: 

 

•! Generar expectativa alrededor del producto y la marca SmartTransport: 

o! Realizar publicaciones en revistas especializadas y diarios como Gestión y el 

comercio de forma periódica 3 meses antes de la fecha prevista para la salida en vivo 

del sistema y la llegada de los equipos al Perú.  

o! Realizar un evento de lanzamiento del producto y la marca dirigida a los Gerentes 

generales, gerentes de logística y jefes de flota de las grandes empresas de transporte 

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

 

•! Exponer y presentar nuestro producto y marca en eventos dirigidos a los profesionales del 

sector: 

o! Participación en ferias especializadas de transporte y logística así como de minería.  

o! Realizar charlas y promociones en las asociaciones de transportistas como ANATEC 

y el Ministerio de Transportes y Comunicaciones. 

 

•! Mantener el contacto con nuestros clientes así como mantenerlos informados de lo que 

vine ocurriendo el sector y las mejoras con las que cuenta nuestro producto así 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 gestión. 

o! Se mantendrá un plan de visita y mantenimiento con entrega de merchandising 

publicitario y encuestas de satisfacción. 
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Debemos considerar que la empresa adquirirá una base de datos para poder acceder a los 

contactos de las empresas de transporte de carga pesada de forma más eficiente, ya que este es 

un sector bastante cerrado y el costo de esta base de datos se ha considerado como gasto de 

inversión inicial. 

 

Adicionalmente, todos los gastos concernientes a la generación de expectativa previa a la 

salida en vivo del sistema están sustentados en la cotización Anexos 6, 7, 8 y 10, y han sido 

considerados también como inversión inicial y no como gastos de marketing en el flujo. Esto 

se puede apreciar en el Capítulo VIII: Plan financiero. 

 

5.7.4 Estrategia de plaza (distribución y ventas)  

 

La estrategia de Distribución y ventas está muy ligada a los objetivos específicos 

cuantitativos de este capítulo, ya que está orientado a lograr una participación de mercado que 

permita la viabilidad del proyecto así como una alta participación 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 está dirigido a un 

sector económico a su vez muy especializado y experto, respecto de los productos que 

adquieren para sus operaciones.  Es por ello, que la estrategia e distribución y ventas de 

SmartTransport se divide de la siguiente manera: 

 

a.! Venta y distribución directa a través de la fuerza de venta y equipo técnico propio de 

SmartTransport. 

b.! Venta y distribución a través de empresas representantes de las marcas de camiones del 

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

 

Al igual que la estrategia de precios el principal objetivo de estas estrategias es lograr la 

mayor participación del segmento estratégico prioritario.  Como ya hemos mencionado, en un 

escenario conservador, esperamos lograr una participación del 6% del mercado objetivo en 

número de unidades durante el primer año.  En los objetivos cuantitativos de este Capítulo, 

estamos asumiendo una participación del 10% de las unidades nuevas que son registradas en 

el sistema del MTC. 
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Durante la investigación de mercados hemos captado el interés de las empresas a las que 

hemos entrevistado, estas empresas son: Cargo Transport, Triton Transport, America logística, 

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 vehículos en el segmento de empresas seleccionado es de 120 unidades por empresa, 

tenemos que captar 7 clientes adicionales en lo que resta del 1er año para obtener el 4% de 

mercado restante para lograr el objetivo del primer año, como hito importante para lograr el 

punto de equilibrio durante el segundo año. 

 

Para el mercado de unidades nuevas es información obtenida de la empresa Divemotor que 

ya ha contado con un sistema de venta similar y su porcentaje de conversión era el 10% de las 

unidades colocadas en el mercado. 

 

A continuación detallaremos el proceso de venta, el cual es conocido como Venta 

consultiva, por ser una venta de un producto de tecnología, el cual puede ser adecuado a las 

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

 

1.! Prospección del mercado 

2.! Clasificación de los prospectos por importancia y representación  

3.! Primer contacto para lograr la primera visita  

4.! Visita y presentación del producto  

5.! Negociación de precios y condiciones 

6.! Cierre de ventas 

7.! Cronograma de actividades 

8.! Instalación del dispositivo   

9.! Capacitación sobre el sistema 

10.! Periodo de prueba del sistema 

11.! Post venta 

 

5.7.5 Estrategia de partners (clientes y colaboradores) 

 

Internet está cambiando drásticamente la forma de hacer negocios en el mundo, es así que 

hoy en día; las empresas están 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 

generó la interacción con la marca y con el producto. 

 

Es por ello, que implementaremos una estrategia de partners enfocada en lograr una 

interacción con los clientes y con el mercado en general que nos permita conseguir información 

para poder implementar nuestro proceso de mejora continua. 

 

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

 

•! Crear un fan page en Facebook, con el fin de poder interactuar con los clientes y recibir 

información de primera mano en tiempo real.  

•! Crear una página web interactiva, con muchos videos y que atrape a atención del público 

que ingrese a ella.  

 

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

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

 

El costo de la creación de la página web está sustentado en el Anexo 24 y se está 

considerando como costo de inversión ya que es parte del software con el que funcionará el 

sistema y a través del cual los clientes podrán ingresar a revisar su información. 

 

5.8 Seguimiento y control del plan de marketing 

 

La elaboración 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 periódicamente 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 único que es constante en el tiempo es 

el cambio y debemos estar preparados para poder afrontarlo.  

 

Tal como indica el autor Sainz de Vicuña en el año 2010, es necesario revisar cómo 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 análisis, vamos a detallar una seria de indicadores que nos permitirán llevar el control de la 

evolución 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, fidelización, promoción y publicidad y precio: 

 

Tabla 5.1 Indicadores de gestión de marketing 

 

 
Elaboración: Propia 

 

A continuación detallamos la estructura de costos del plan de Marketing y Ventas: 

  

PARAMETROS INDICADORES FORMULAS
Particpacíón de mercado Número de unidades captadas / Total de unidades del mercado
Numero de clientes nuevos por 
trimestre Número de clientes con contrato cerrado en 90 días
Participación 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 
unidad instalada Costo total de marketing / Total de unidades
Particcipación del gasto de marketing 
del total de ventas Inversión total en marketing / Total de ventas
Tasa de retención de clientes Renovacion de contratos / Total de clientes
Tasa de satisfacción Encuentas con resultado positivo / clientes encuestados

Ventas

Marketing

Fidelizacion 
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Tabla 5.2 Estructura de costos del plan de Marketing y Ventas 

 

 
Elaboración: Propia 

 

5.9 Conclusiones 

 

Los objetivos del plan de marketing y ventas con muy claros y puntuales, por lo que las 

estrategias diseñadas para la puesta en marcha del plan de negocio están orientadas a transmitir 

la propuesta de valor explicada durante el desarrollo de esta tesis. A continuación detallamos 

las conclusiones de este capítulo: 

 

1. El plan de marketing diseñado para la puesta en marcha de la empresa ha establecido 

objetivos de participación de ventas muy específicos, tomando un escenario conservador, 

lo que determina el tamaño del equipo comercial y los recursos de marketing a utilizar. 

2. El mercado ha sido segmentado tomando en cuenta el número de unidades de  transporte 

por cada empresa, así como el año de antigüedad y la ubicación, dando como resultado un  

mercado bien definido y con características 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 diferenciación que existe entre nuestro 

servicio y los que ofrecen los competidores actualmente. 

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        
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4. La estrategia de precios definida contribuirá a la penetración del producto en el mercado, 

tenemos que hacer una buena campaña de comunicación 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. 

5. Se ha considerado la penetración de las redes sociales y el internet dentro de nuestra 

estrategia de marketing, teniendo en cuenta que actualmente las el público puede definir 

algunas características del producto e influenciar al mercado, por lo que la estrategia 

apunta a tener una interacción directa y una retroalimentación para poder tomar acciones 

concretas. 

6. 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 gestión de marketing, es así que 

se han definido los KPI clave para realizar el seguimiento de la gestión y poder tomar las 

acciones que corrijan el rumbo. 
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CAPÍTULO VI. Plan operativo 

!

En este capítulo, trataremos y definiremos de qué manera la empresa SmartTransport 

S.A.C. se encargará de brindar el servicio de gestión de flotas inteligente a través de soluciones 

tecnológicas para las grandes empresas de carga pesada en Lima; para la elaboración de este 

Capítulo; hemos tomado en cuenta los resultados del Capítulo IV: Estudio de mercado y los 

objetivos del Capítulo V: Plan de marketing y ventas, el presente capítulo definiremos la 

estrategia, las políticas de operación, la ubicación de la empresa, las compras, la gestión de 

inventarios y almacenes, la gestión de la calidad para lograr la mayor diferenciación posible en 

el Mercado. 

 

Básicamente la operación en la empresa; tal y como está descrito en el Capítulo IV: Plan 

Estratégico, incluirá la operaciones de ingeniería, la logística que incluye las compras, 

recepción, inventario y despacho de equipamiento; además están incluidas las áreas de servicio 

de postventa, el área de investigación; el correcto engranaje de estas áreas lograra la 

diferenciación buscada para el servicio a brindar para esto se contará con un total de doce 

personas que compran las áreas nombradas. 

 

El servicio que la empresa SmartTransport S.A.C. brindará; consiste en dar un servicio 

inteligente de gestión de flotas en tiempo real, vía web, que permita registrar y analizar 

diferentes indicadores de la conducción de las unidades automotoras como los son la ubicación, 

las distancias recorridas, la velocidad, estos indicadores son obtenidos a través de los sistemas 

de geo posicionamiento global; pero además, indicadores de conducción 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 interactúe con 

el vehículo automotor, registrando la información e indicadores mencionados para ser 

transmitidos usando la red de datos celular hacia el data center donde estarán nuestros 

servidores, donde se realizar el análisis en tiempo real de la información para brindársela al 

cliente de manera gráfica y sencilla, con conclusiones e información 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: 

 

1.! Lograr el desarrollo del software de gestión 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 participación del área de Innovación y Desarrollo e ingeniería. 

2.! Tener el hardware disponible en el mercado a un precio muy competitivo, y que cumpla 

las especificaciones técnicas requeridas por el área de innovación y desarrollo, para poder 

cumplir el primero objetivo.  Para este objetivo, es importante la participación del área de 

Ingeniería y sobre todo el área de compras para la elección del mejor proveedor. 

3.! Conseguir un equilibrio en la relación entre las compras y las ventas, y; por tanto, mejorar 

la rentabilidad, reduciendo los costos asociados al inventario en almacén; objetivo a cargo 

del área de Logística, compras. 

4.! Optimizar los tiempos de soporte e instalación, y aumentar el número de altas de servicios 

exitosas. 

5.! Recibir semanalmente los reportes de las áreas de atención al cliente y Quality Assurance; 

para tratar cada caso de la manera más efectiva y buscando una solución satisfactoria hacia 

el cliente. 

 

6.2 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 única 

solución personalizable en el mercado, la única solución que brinda el análisis de la 

información y que califica los parámetros de conducción de cada chofer, para poder optimizar 

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

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

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

para la empresa en área de innovación y desarrollo; que deberá desarrollar la aplicación que 

cubra las necesidades de todos los clientes; que sean aplicables a Perú y la legislación vigente 

y que pueda ser modificado para en el futuro cubrir otros países.  También dependerá en gran 

medida del área de quality assurance que garantizara la calidad del servicio y de la atención al 

cliente, los resultados de la estrategia serán medidos a través de encuestas a los clientes finales.   
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Para esto, seguiremos el modelo propuesto líneas abajo en el cuadro; teniendo en cuenta 

los capítulos anteriores de este plan de negocio donde detallamos el marco y micro entorno, el 

plan estratégico para así poder obtener detalladamente la estrategia de operaciones por 

diferenciación planteada. 

 

Figura 6.1 Modelo de estrategia de operaciones para SmartTransport 

 

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

ESAN, Lima. 

Elaboración: Propia 

 

6.3 Políticas de operaciones  

 

Definiremos la manera y forma en que se lograrán los objetivos planteados en este plan de 

operaciones, capacidad para instalar, tiempos de respuesta, investigación y desarrollo, 

innovación, desarrollo de software, entre otras acciones que se realizarán en el área de 

operaciones. 
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Tabla 6.1 Políticas de operaciones 

 

 

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

ESAN, Lima. 

Elaboración: Propia 

 

6.4 Localización física 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 serán localizadas en el centro financiero de Surco, Av. el Polo y Av. Encalada 

Monterrico; esta oficina deberá contar con un área de 500m2 aproximadamente para las 

diferentes áreas de la Empresa que son Ventas, Operaciones, y Finanzas.  La distribución 

aproximada de las áreas será 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 cotización en el Anexo 11. 

 

La instalación del hardware se realizará en las instalaciones o locaciones del cliente final 

por lo que no se requerirá de espacio para implementar un taller propio, esto basado en las 

entrevistas con los potenciales clientes; según las entrevistas estos prefieren que las 

Tipo de política Área de la política Elección estratégica
Alcance del proceso Desarrollar software
Automatización Comprar hardware
Flujo del Proceso Proceso continuo

Tamaño de las instalaciones Local para oficinas con area 
minima de 500m2

Ubicación
Lima Metropolitana, en uno de los 
centros empresariales San Isidro, 
Surco, Miraflores o San Borja

Inversión Temporal, por alquiler
Compras Proceos de compras y recompra
Almacen Stock mínimo y máximo
Especialización del trabajo Alta Especializacion
Supervisión Altamente centralizada
Sistema de sueldos y salarios Por planilla

Nivel de personal Sueldos promedios en el mercado 
Aproximadamente 20 trabajadores

Enfoque Prevención
Capacitación Capacitación técnica y gerencial

Proveedores Selección según calidad, en 2do 
orden el costo.

Capacidad

Calidad

Proceso

Inventarios

Fuerza de trabajo
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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 operación inmediatamente. 

 

Parte de la solución es la infraestructura que se requiere para albergar la solución.  Esta 

infraestructura deberá garantizar la privacidad de la información, la energía con redundancia 

necesaria para que el servidor esté activo las 24 horas todos los días del año, en data centers 

con redundancia a prueba de desastres naturales.  En estas datas centers es que se ubicaran los 

servidores donde se almacena la información registrada por cada unidad vehicular; es decir 

donde se almacenará la información del cliente.  Para esto, tomaremos los servicios de Amazon 

AWS, que es el proveedor que ofrece estas características requeridas; tal como se muestra en 

la cotización 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 solución online en los mismos. 

 

Se compraran estos seis dominios porque están 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 solución y el .net para la versión internacional futura. 

 

6.5 Logística: Compras y almacén 

 

Este plan de negocio involucra la compra de dispositivos de hardware que forman parte de 

la solución brindada al cliente; estos dispositivos deberán ser adquiridos internacionalmente, 

esta parte del plan de operaciones también involucra el proceso de importación y desaduanaje 

correspondiente y el permiso internamiento ante el MTC en el Perú, para así poder tener listo 

el equipamiento o hardware en los almacenes de nuestra empresa. 

 

Para esto, se definirán las políticas de compras, políticas representadas por un conjunto de 

normas que se deben cumplir en el proceso respecto a las condiciones de costo, elección de 

proveedores, tiempos, modalidades de pago y de operación, devoluciones, canjes entre otros.  

Las cotizaciones del producto están en el Anexo 13. 
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De acuerdo a los objetivos generales de la empresa, en el primer año se tendrá un 6% de 

unidades de las grandes empresas de transporte de carga pesada con más 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 gestión inteligente de flotas en el primer año.  Para 

lo cual se han definido el stock de seguridad o stock mínimo (safety stock) de dispositivos a 

tener en almacén; el punto de pedido (reorder point), por tanto se define como stock mínimo 

de dispositivos de gestión de flota sea de 135 unidades y el punto de pedido sea cada que hay 

400 unidades en almacén, gatillándose así el proceso de compra. 

 

Estandarizar, conocer y evaluar a los proveedores:  tenemos definido el perfil del 

proveedor de hardware para poder brindar la gestión de flotas inteligente que nos permite medir 

la capacidad en el manejo de información, cartera de clientes, proveedor con buena reputación, 

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 reposición de stock son rápidos, 

disponibilidad de stock y confiabilidad en los tiempos de entrega.  El proveedor además tiene 

comunicación y gestión con sus clientes.  Entre estos escogemos el proveedor Meitrack, ya que 

ofrece la construcción del dispositivo de manera OEM y siguiendo nuestras especificaciones 

técnicas como se ve en el Anexo 13. 

 

Además debemos también definir en este plan de operaciones a los proveedores de 

telecomunicaciones, es decir; a los proveedores que brindarán el servicio de interconexión 

entre la unidad de transporte y los servidores de la aplicación; la comunicación se da a través 

de la vía celular; por lo tanto; la elección del proveedor de telecomunicación deberá estar 

basada sobre todo en la cobertura a nivel nacional; el proveedor que tenga mayor cobertura de 

datos a nivel nacional será 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 gestión inteligente de flotas para una unidad que se 

mueve todo el tiempo es de aproximadamente 50 Mb por mes; por tanto se deberá adquirir un 

plan de datos de por lo menos 50 Mb al mes.  El proveedor de telecomunicaciones elegido, 

tomando en consideración los costos, la cobertura y el servicio post-venta es Claro Perú. 
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Debido a que la visión 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 inversión ya 

que el stock de reposición aumenta en número como se vio líneas arriba. 

 

6.6 Gestión 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.  

Basándonos en las mejores prácticas del mercado indicadas en el ITIL (Information 

Technology Infrastructure Library); en los estándares internacionales como son el ISO 20000, 

estándar global para la gestión de servicios IT (ITSM) y el ISO 27000, estándar que contiene 

los requerimientos para un sistema de gestión para la seguridad de la información.  El acuerdo 

con el cliente deberá cubrir los siguientes puntos:  Descripción del servicio, objetivos, detalle 

del período de validez del contrato, la parte financiera, obligaciones del proveedor, 

obligaciones del cliente, lineamientos de impacto, urgencia y prioridad; procesos de 

escalamiento y notificación; 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 Gestión de nivel de servicio SmartTransport 

 

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

Elaboración propia 

 

El área de quality assurance a cargo del service manager, quien será el encargado de que 

la comunicación con el cliente sea transparente; el mismo será 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 

producción y mantenimiento del portafolio de servicio, catálogo de servicio y portafolio de 

aplicaciones. 

 

Asegurar la alineación 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 Gestión de contratos 

 

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

Elaboración propia 

 

6.7 Innovación y desarrollo 

 

En este punto, explicaremos la parte técnica que conlleva el desarrollo de la aplicación 

SmartTransport S.A.C. en su versión web y móvil.  La aplicación será lanzada para el sistema 

operativo Windows y para las plataformas móviles iOS y Android.  Básicamente se divide el 

proyecto en cuatro etapas bien diferenciadas: planeamiento, diseño, programación; pruebas y 

la puesta en marcha. 

 

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

de reportar los avances y dificultades a la Gerencia. 

 

SmartFleet estará construido con software libre robusto para la parte de adquisición de 

datos el lenguaje es C/C++ el cual, nos permite obtener el mejor desempeño de los servidores.  

Para la base de datos se tiene Postgresql se escoge esta base de datos por lo robusto y alto 

desempeño, con las posibilidades de clusterización.  Para la capa de aplicación se usará el 

lenguaje de programación Python con framework Django por la versatilidad y rapidez en la 

carga para las aplicaciones web. 
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Para la apps móviles se usará se usarán lenguajes nativo de los sistemas operativos. 

 

6.8 Ingeniería y soporte 

 

El área de ingeniería se encarga básicamente de las telecomunicaciones; es decir la 

comunicación entre el dispositivo que está en la unidad móvil hacia los servidores de la 

aplicación, así como la comunicación entre los servidores y los clientes finales a través de la 

web o de las aplicaciones móviles.  También tienen a su cargo las modificaciones en el software 

que pida el cliente a nivel experto. 

 

El sub departamento de instalación y soporte está integrada en su totalidad por personal 

técnico, los cuales cumplirán con las tareas de instalaciones, es decir el proceso de instalación 

del dispositivo ST17 dentro de la unidad móvil o tracto camión, este proceso viene como 

consecuencia del proceso de venta exitoso, generando una orden de instalación, la cual; 

contiene una fecha de entrega límite del servicio, el área de instalación y soporte coordina con 

el cliente la fecha y hora para la instalación de los dispositivos en las unidades acordadas, se 

recoge el equipamiento de almacén, se procede con la instalación y pruebas de comunicación 

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

 

A continuación se detalla la estructura de costos de este plan de Operaciones: 
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Tabla 6.2 Estructura de costos del plan de operaciones 

 

 
Elaboración: Propia 

 

6.9 Conclusiones  

 

La empresa SmartTransport S.A.C., realizará sus operaciones enfocándose en la 

innovación y desarrollo teniendo como pilar fundamental la innovación, la calidad de servicio, 

el respeto por la conservación del medio ambiente, como factores esenciales para la 

diferenciación del servicio. 

 

Físicamente, la operación se llevará a cabo en un local a contratarse en el distrito de Surco, 

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

oficina comercial, donde se ubicarán todas las áreas de la empresa. 

 

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 Innovación 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 
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Se buscará que la operación cumpla con la misión de la empresa, con los enfoques 

necesarios para cumplir las metas planteadas y que las metas y los indicadores periódicos sean 

alcanzados.  El departamento de recursos humanos tendrá como política buscar y obtener la 

formación, capacitación y retención de todos los colaboradores. 
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CAPÍTULO VII. Diseño organizacional y personal 

 

7.1 Constitución de empresa 

 

En el presente capítulo, se detallará la información básica de la empresa, como definición 

del tipo de empresa, composición de la estructura del capital, como es que la empresa se ha 

organizado y por qué, así como los principales procesos.  Finalmente, detallaremos las 

fortalezas y debilidades que hemos podido encontrar en el análisis de la información del micro 

entorno y lo expuesto en el presente capítulo.  El objetivo final es explicar el tipo de empresa 

que con el que trabajaremos y el marco legal que lo sustenta, así como dejar especificadas las 

fortalezas y debilidades para el Plan estratégico. 

 

7.1.1 Definición de tipo de empresa 

 

Es importante, para poner en marcha cualquier plan de negocios de una empresa nueva en 

el mercado evaluar bien cuál será el régimen bajo el cual será creada, cuáles son sus 

responsabilidades y riesgos, así como tener en cuenta; el marco legal para poder desenvolverse 

sin problemas, desde el punto de vista administrativo legal.  Es por ello, que a continuación 

explicaremos la elección del tipo de empresa escogido y las razones de esta decisión.  

 

7.1.2 Aspecto legal 

 

Para la puesta en marcha del negocio se ha considerado formar una empresa de tipo 

Sociedad Anónima Cerrada basándonos en la ley 26887 – Ley general de sociedades.  A 

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

 

“La sociedad anónima puede sujetarse al régimen de la sociedad anónima cerrada cuando 

tiene no más de veinte accionistas y no tiene acciones inscritas en el registro público del 

Mercado de Valores. No se puede solicitar la inscripción en dicho registro de las acciones de 

una sociedad anónima cerrada” 

 

La denominación de la empresa será SmartTransport S.A.C.  En el Anexo 9 podremos 

encontrar los artículos 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 jurídica consta de 9 pasos. En el 

Anexo 23  encontraremos una guía detallada de la constitución de una empresa.  A continuación 

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

 

Paso 1: Elaboración de la minuta de constitución 

Paso 2: Generación de la Escritura Pública 

Paso 3: Inscripción en los registros públicos 

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

Paso 5: Inscripción de los trabajadores en el seguro social 

Paso 6: Obtención del permiso, autorización o registro especial 

Paso 7: Autorización del libro de plantillas -Ministerio de trabajo y promoción del empleo. 

Paso 8: Legalización 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. está formada 100% por capital propio 

de los miembros participantes de este plan de negocio.  La distribución del capital social tiene 

una participación del 33.33% por cada inversionista otorgando una distribución proporcional 

de las acciones. 

 

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

compañía SmartTransport S.A.C. 

 

Por el nivel de inversión del proyecto en su totalidad, por las condiciones del mercado y 

por decisión de los miembros del directorio de SmartTransport S.A.C. no vemos la necesidad 

de recurrir a ningún tipo de financiamiento con entidades financieras. 

 

7.2 Organización 

 

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 pequeña, con poco personal, altamente 

especializado y con una orientación 100% hacia el cliente.  La empresa está organizada en 

cuatro áreas básicas, las cuales detallamos a continuación:  

 

• Gerencia General, a cargo de la dirección general de la compañía, de la generación de 

estrategias generales y logro de los objetivos estratégicos.  

• Gerencia Comercial, área que se encarga de la introducción del producto en el mercado y 

de la generación de ingresos principales de la compañía.  Esta área tiene a su cargo dos 

funciones principales, las que se pueden considerar dos divisiones, como son: 

!! Gestión de ventas 

!! Gestión de Marketing  

• Gerencia de Administración y Finanzas, esta área estará a cargo de la administración de 

los recursos físicos y financieros de la empresa y desde donde se manejará la contabilidad, 

en un inicio realizada por un tercero. 

• Gerencia de Operaciones, esta área estará a cargo del manejo técnico de los equipos, del 

abastecimiento, control de los inventarios y capacitaciones.  Adicionalmente, se encuentra 

dentro de esta área la subdivisión de Innovación y Desarrollo, la cual es un área vital para 

el desempeño de nuestra empresa en el largo plazo.  

 

En el Capítulo VIII: Plan de operaciones, explicaremos con más detalle el organigrama de 

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

 

7.3 Estructura organizativa 

 

El diseño de la estructura organizativa, está orientado totalmente al servicio al cliente; el 

servicio al cliente deberá ser diferenciado, es por eso; que todas las áreas de la empresa están 

enfocadas en este objetivo.  A su vez, la estructura organizativa, será capaz de brindar eficiencia 

operativa a la empresa.  El departamento de recursos humanos es la encargada de la gestión del 

capital humano, buscando la capacitación constante y la retención del personal a largo plazo 

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

 

El diseño 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 descripción de las unidades organizativas y las funciones de las 

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

 

7.3.1 Organigrama 

 

Figura 7.1 Organigrama Jerárquico de SmartTransport 

 

 
Elaboración: Propia 

 

7.3.2 Organización y funciones 

 

Nombre de la unidad orgánica Gerencia General 

Finalidad Área encargado de que todos los recursos estén alineados y vayan en 
una misma dirección. Lograr inversión para la empresa y mantener 
una relación fluida con los inversores.  

Definición de Funciones Lograr inversión para la empresa y mantener una relación fluida con 
los inversores.  

Personal asignado 20 colaboradores 

 

Nombre de la unidad orgánica Gerencia de Comercial 

Finalidad Supervisión del cumplimiento de los objetivos comerciales y de 
imagen de la compañía 

Definición 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 orgánica Gerencia de Finanzas 

Finalidad Mantener las finanzas y la administración para el óptimo desarrollo 
de la empresa 

Definición 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 orgánica Gerencia de Operaciones 

Finalidad Mantener la operación constante según las necesidades del cliente y 
la empresa 

Definición de Funciones Innovación en la búsqueda de nuevas soluciones 
Diseñar e implementar el servicio  
Mantener la continuidad de la operación  
Optimizar la atención al cliente 
Controlar la calidad del servicio 

Personal asignado 11 colaboradores 

 

7.3.3 Posiciones y funciones 

 

Nombre de la unidad orgánica Gerencia General 

Nombre del puesto Gerente General 

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

Funciones del puesto Lograr inversión para la empresa y mantener una relación fluida 
con los inversores. 
Tendrá que responder a los inversores del trabajo del día a día y de 
las decisiones ejecutivas. 
Es la persona encargada de motivar al equipo concientizando al 
mismo con la visión y misión de la empresa. 

Subordinación del puesto ninguna 

Mando del puesto gerente comercial, gerente de operaciones, gerente de finanzas 

Coordinación del puesto con todas las gerencias 

competencias del puesto Experiencia laboral en puesto similar en empresas de tecnología 
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Nombre de la unidad orgánica Gerencia Comercial 

Nombre del puesto Gerente Comercial 

Finalidad del puesto Supervisión y cumplimiento de los objetivos comerciales y de 
imagen de la compañía  

Funciones del puesto Definir la estrategia comercial  
Lograr objetivos de ventas 
Definir la estrategia de marketing 

Subordinación del puesto Gerente General 

Mando del puesto Asistente Comercial 
Fuerza de Ventas 
Promotores 
Analista de Marketing 

Coordinación del puesto Con todas las gerencias 

competencias del puesto Formación profesional en administración de empresas o afines con 
experiencia de 5 años en cargos de jefaturas comerciales. Con 
Inglés intermedio y disponibilidad para viajar.  

 

Nombre de la unidad orgánica Gerencia Comercial 

Nombre del puesto Asistente Comercial 

Finalidad del puesto Labor asistencial al área comercial   

Funciones del puesto Elaborar reportes 
Apoyo logístico a vendedores 
Asistencia a la gerencia comercial 

Subordinación del puesto Gerente Comercial 

Mando del puesto Ninguno 

Coordinación del puesto Con área comercial  y gerencia general 

competencias del puesto Profesional técnico en administración 
Con 1 año de egresado de la carrera 
Inglés a nivel intermedio  

 

Nombre de la unidad orgánica Gerencia Comercial 

Nombre del puesto Analista de Marketing 

Finalidad del puesto Ejecución y supervisión de las acciones de Marketing definidas en 
la estrategia funcional 

Funciones del puesto Manejo de redes Sociales 
Implementación de las campañas de comunicación  
Generación de Merchandising y publicaciones  
Elaboración de reportes 
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Nombre de la unidad orgánica Gerencia Comercial 

Nombre del puesto Analista de Marketing 

Subordinación del puesto Gerente Comercial 

Mando del puesto Ninguno 

Coordinación del puesto Con área comercial y gerencia general 

competencias del puesto Profesional Técnico en Marketing y publicidad 
con 3 años de experiencia en puestos similares 
Manejo de inglés a nivel intermedio  

 

Nombre de la unidad orgánica Gerencia Comercial 

Nombre del puesto 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 dueños de las cargas 

Subordinación del puesto Gerente Comercial 

Mando del puesto Ninguno 

Coordinación del puesto Gerente comercial y vendedores 

competencias del puesto Profesional técnico en telecomunicaciones o sistemas 
con 3 años de experiencia en ventas  

 

Nombre de la unidad orgánica Gerencia Comercial 

Nombre del puesto Ejecutivo de cuentas 

Finalidad del puesto Asesoramiento colocación 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 

Subordinación del puesto Gerente Comercial 

Mando del puesto Ninguno 

Coordinación del puesto Área comercial 

competencias del puesto Profesional en administración o carreras afines con 3 años de 
experiencia en ventas corporativas de productos de tecnología.  
Con disponibilidad para viajar dentro del país.   
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Nombre de la unidad orgánica Gerencia de Finanzas 

Nombre del puesto Gerente de Finanzas y Administración 

Finalidad del puesto Mantener las finanzas y la administración para el óptimo desarrollo 
de SmartTransport 

Funciones del puesto - Responsable de la gestión financiera necesarios para el óptimo 
desarrollo de las operaciones de la empresa, contando con poder de 
negociación de condiciones en busca del mayor beneficio de la 
empresa. 
- Responsable de la administración de las cuentas bancarias de la 
empresa y de la óptima gestión de impuestos, cuentas por cobrar y 
cuentas por pagar, salvaguardando el respaldo económico financiero 
de la empresa. 
- Elaborar flujos de caja y presupuestos. 
- Encargado de revisión y aprobación de los EEFF realizados por 
empresa de contabilidad. 
- Encargado de la elaboración de reportes de gestión financiera para 
la gerencia general. 
- Planificar, organizar, ejecutar, coordinar y controlar la gestión 
administrativa de los recursos de la empresa, conforme a las políticas 
y normas fijadas por la Gerencia General. 

Subordinación del puesto Gerencias General 

Mando del puesto Departamento Contabilidad, Facturación y Recursos Humanos 

Coordinación del puesto Con todas las gerencias y Servicios de contabilidad 

Competencias del puesto Formación Profesional en Administración, Finanzas, Contabilidad, 
Ingeniería o afines.  
Especialización o Posgrado en Finanzas. 
Experiencia no menor a 4 años en cargos gerenciales o jefaturas. 
Inglés Intermedio o Avanzado 
Disponibilidad para viajar 

 

Nombre de la unidad orgánica Departamento de Contabilidad y Facturación 

Nombre del puesto Encargado de contabilidad y tesorería 

Finalidad del puesto Ejecutar labores de registro, control de datos y análisis en el área 
contabilidad. 

Funciones del puesto Responsable de la recepción de documentos, facturas de proveedores 
(y envió a tercerización de 
contabilidad), emisión de facturas por ventas corporativas. 
Encargado de la elaboración de reportes de estados de cuentas de 
clientes y proveedores, girar y entregar 
cheques a proveedores. 

Subordinación del puesto No ejerce autoridad 

Mando del puesto Servicios de contabilidad y planillas 

Coordinación del puesto Logísticas y ventas 



112 

Nombre de la unidad orgánica Departamento de Contabilidad y Facturación 

Nombre del puesto Encargado de contabilidad y tesorería 

Competencias del puesto Formación Técnica o Universitaria en Administración, Asistente 
financiero y/o contable. 
Conocimientos de Ofimática. 
Experiencia de 1 a 2 años en cargos asistenciales. 

 

Nombre de la unidad orgánica Gerencia de Finanzas 

Nombre del puesto Asistente de Recursos Humanos 

Finalidad del puesto Gestión de Humana y recursos para el ambiente óptimo de trabajo en 
SmartTransport 

Funciones del puesto Responsable de la revisión del cálculo 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, afiliación AFP/ONP de nuevos trabajadores. 
Encargado del registro de alta y baja de colaboradores en T-Registro 
y PLAME 
Gestión de los documentos operativos del área y de las tablas 
informativas del personal. 
Ejecutar planes y programas referidos a la administración de 
personal, aplicando 
técnicas relacionadas a la gestión de RRHH, a fin de contribuir con 
el desarrollo de los procesos del área. 

Subordinación del puesto No ejerce autoridad 

Mando del puesto Servicios de contabilidad y planillas 

Coordinación del puesto Operaciones, Ventas y Finanzas 

Competencias del puesto Formación Profesional o Estudiante de Administración, RRHH, 
Psicología o afines. 
Deseable estudios de especialización en gestión de humana.  
Manejo de planillas de remuneraciones. 
Experiencia de 1 a 2 años en cargos asistenciales. 
Inglés Básico o Intermedio 

 

Nombre de la unidad orgánica Gerencia de Operaciones 

Nombre del puesto Gerente de Operaciones 

Finalidad del puesto Desempeña el cargo como líder y responsable del área de 
Operaciones de la empresa 

Funciones del puesto Trabaja con la tecnología existente y confecciona los protocolos de 
seguridad para el servicio 
Será el encargado del servicio basado en business intelligence y el 
análisis de datos 
Definirá los nuevos desarrollos de tecnología I&D 
Responsable del servicio inteligente de gestión de flotas 
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Nombre de la unidad orgánica Gerencia de Operaciones 

Nombre del puesto Gerente de Operaciones 

Coordina los diseños de software. 
Coordina las compras de hardware. 
Responsable del desarrollo tecnologías móviles y APIs. 
Hace el estudio de mercado sobre nuevas funcionalidades, 
herramientas y ventajas. 
Trabaja con la tecnología existente y confecciona los protocolos de 
seguridad para el servicio 
Será el encargado del servicio basado en business intelligence y el 
análisis de datos 

Subordinación del puesto Gerente General 

Mando del puesto Departamentos de Quality Assurance, Investigación y desarrollo 
Logística e Ingeniería,  

Coordinación del puesto con todas las gerencias 

Competencias del puesto Experiencia en el puesto mínima de 5 años, MBA, PMP,  

 

Nombre de la unidad orgánica Gerencia de Operaciones 

Nombre del puesto Senior Developer 

Finalidad del puesto cumplir con el desarrollo de sistemas de información que le solicite la 
empresa 

Funciones del puesto elaboración de proyectos, líder de equipo, desarrollo de software 

Subordinación del puesto Gerente de Operaciones 

Mando del puesto Junior Developer 

Coordinación del puesto área de operaciones, comercial 

Competencias del puesto Ingeniero de sistemas, PMP, experiencia mínima de 5 años en 
proyectos de desarrollo 

 

Nombre de la unidad orgánica Gerencia de Operaciones 

Nombre del puesto Senior Developer 

Finalidad del puesto cumplir con el desarrollo de sistemas de información que le solicite la 
empresa 

Funciones del puesto elaboración de proyectos, desarrollo de software 

Subordinación del puesto Senior developer 

Mando del puesto ninguno 

Coordinación del puesto área de operaciones, área comercial 
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Nombre de la unidad orgánica Gerencia de Operaciones 

Nombre del puesto Senior Developer 

Competencias del puesto Ingeniero de sistemas, PMP, experiencia mínima de 5 años en 
proyectos de desarrollo 

 

Nombre de la unidad orgánica Gerencia de Operaciones 

Nombre del puesto Senior Engineer 

Finalidad del puesto Diseñar e implementar las soluciones tecnológicas requeridas por la 
empresa 

Funciones del puesto Implementación de soluciones técnicas, soporte a clientes, instalación 
de equipamiento, elaborar nuevos proyectos 

Subordinación del puesto Gerente de Operaciones 

Mando del puesto Técnicos 

Coordinación del puesto con todas las áreas 

competencias del puesto Ingeniero de telecomunicaciones, PMP, experiencia mínima de 5 
años en proyectos de ingeniería 

 

Nombre de la unidad orgánica Gerencia de Operaciones 

Nombre del puesto Técnico de Ingeniería 

Finalidad del puesto Efectuar la labor de campo, instalaciones y soporte al cliente 

Funciones del puesto Cumplir con los cronogramas de instalación y soporte  

Subordinación del puesto Senior Engineer 

Mando del puesto ninguno 

Coordinación del puesto con todas las áreas 

competencias del puesto estudios de ingeniería o técnico de telecomunicaciones 

 

Nombre de la unidad orgánica Gerencia de Operaciones 

Nombre del puesto Analista de producto 

Finalidad del puesto Mantener el stock mínimo de dispositivos, compras y almacén 

Funciones del puesto Mantener el almacén 
Gestión de compras 

Subordinación del puesto Gerente de Operaciones 

Mando del puesto ninguno 
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Nombre de la unidad orgánica Gerencia de Operaciones 

Nombre del puesto Analista de producto 

Coordinación del puesto con todas las áreas 

competencias del puesto profesional administración ingeniería industria o comercio exterior 3 
años de experiencia en puestos similares, idioma inglés avanzado, 
proactivo y ordenado 

 

Nombre de la unidad orgánica Gerencia de Operaciones 

Nombre del puesto 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 

Subordinación del puesto Gerente de operaciones 

Mando del puesto ninguno 

Coordinación del puesto con todas las áreas 

competencias del puesto Profesional, ingeniero de sistemas, industrial o telecomunicaciones; 
con comunicación fluida, idioma inglés, habilidades blandas 

 

Nombre de la unidad orgánica Gerencia de Operaciones 

Nombre del puesto Atención al cliente 

Finalidad del puesto Seguimiento a la cartera de clientes y atención de reclamos y 
sugerencias 

Funciones del puesto Mantenimiento de la base de datos de clientes 
Atención de reclamos y sugerencias 
coordinación con áreas respectivas a los reclamos y sugerencias de 
clientes 

Subordinación del puesto Gerencia de operaciones 

Mando del puesto Ninguno 

Coordinación del puesto Todas las áreas 

competencias del puesto Profesional técnico en administración o marketing con 1 año de 
experiencia en puestos de atención 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 áreas de operación a cargo de 

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

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

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

de la empresa, de forma que la correcta administración y supervisión de los mismos nos lleve 

a lograr los objetivos definidos. 

 

Figura 7.2 Mapa de procesos 

 

 
 

7.3.4.1 Investigación y desarrollo 

 

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

empresa de tecnología debemos ser conscientes que esta avanza muy rápidamente y el contar 

con un área permanente de innovación y desarrollo nos permite estar al día con los últimos 

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 tecnología 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 función general de cada uno. 

 

• Marketing, este proceso tiene por objetivo desarrollar el mercado para nuestro producto a 

través de la promoción y publicidad acciones dirigidas al público objetivo. 

• Ventas, este proceso se explica por sí 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 atención personalizada.  

 

7.3.4.4 Instalación y capacitaciones 

 

Como parte importante del servicio que ofrecemos, se encuentra la instalación del 

dispositivo ST17, la calibración y prueba para estar seguros que el producto envía y recibe los 

datos que permitirán que nuestro sistema Smartfleet realice su trabajo correctamente.  Esto bien 

acompañado de la capacitación al personal designado por el cliente que estará a cargo del 

manejo de la información a través de la página web y que les permitirá tomar las acciones para 

la gestión de flotas y que esta redunde en la reducción de costos operativos de sus servicios.  

 

7.3.4.5 Post venta 

 

La post venta viene a constituirse como nuestra propuesta de valor en sí.  Nuestra empresa 

comercializa un dispositivo físico, 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 análisis 
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de la información obtenida del dispositivo ST17.  La atención permanente a las necesidades 

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

 

En el Análisis estratégico, podremos revisar la cadena de valor diseñada 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 

económico y social. 
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Además 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 teoría antes descrita, SmartTransport ha definido su catálogo de 

competencias el cual está 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 selección, capacitación y evaluación, desarrollo de carrera y remuneración. 

 

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 está orientado 

al servicio.  

 

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

 

7.3.7 Indicadores de desempeño 

 

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

son parámetros para establecer el cumplimiento de objetivos o metas. 

 

Que se basan en una relación causa efecto que comprende la Actuación, el Logro y el 

Impacto SmartTransport ha definido sus indicadores de desempeño para su personal los que se 

pueden encontrar en el Anexo 28. 

 

Son relaciones entre variables que suministran información para tomar decisiones. 

 

7.4 Conclusiones 

 

Las principales conclusiones obtenidas luego de la elaboración de este capítulo son: 
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1. La definición 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 cuáles son los pasos a seguir para la creación de la empresa.  

2. La empresa SmartTransport no recurrirá 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 organización 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 enfocándose en su propuesta de 

valor con el fin de conseguir la satisfacción 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 identificación de las fuerzas y debilidades 

aplicables a la empresa.  

 

El departamento de recursos humanos tendrá como objetivo llevar a cabo tanto la 

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

objetivos específicos con el plan estratégico de la empresa presentado en capítulos anteriores. 
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CAPÍTULO VIII. Plan financiero 

!

En este capítulo, se evaluará 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 inversión y el capital de trabajo requerido para 

llevar al negocio a su viabilidad y factibilidad. 

 

Para evaluar el proyecto se utiliza el método de evaluación económica. (Bravo 2005). 

 

8.1 Horizonte de evaluación 

 

El horizonte de evaluación del presente plan de negocio, es de cinco años siendo los 

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

horizonte son: 

 

•! Periodo máximo de financiamiento de las empresas financieras en el medio. 

•! Gobierno actual tiene vigencia y podría existir certidumbre de estabilidad económica. 

•! Periodo adecuado para evaluar la reposición o compra de nuevos equipos que tiene el 

proyecto. 

•! El cambio de tecnología es rápido y los equipos pueden descontinuarse y tener prestaciones 

menores en este periodo de tiempo. 

•! Tipo de cambio que se utilizó fue de 3.4 soles. 

 

8.2 Proyección de inversión 

 

8.2.1 Inversión inicial 

 

La inversión inicial para SmartTransport se clasificará en tangible e intangibles. 
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Tabla 8.1  Inversión inicial 

 

 
Elaboración: Propia 

 

La inversión 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 inversión del intangible es el desarrollo de la plataforma, esta 

plataforma considera los sueldos de los licenciados Ciencias de Computación especializados 

en diferentes disciplinas del área de desarrollo e infraestructura y en Electrónica con 

especialidad en micro electrónica programación y las otras áreas 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 permitirá enfrentar las diferentes situaciones de los primeros meses en la operación 

de la empresa SmartTransport. 

  

Inversión Cantidad Valor unitario IGV 18% Inversión de compra
S/ S/ S/

Tangibles 226.206                            
Muebles de oficina (sillas, escritorios y modulares) 1 15.000                 2.700          17.700                              
Equipos de informática y otros 1 44.000                 7.920          51.920                              
Infraestructura informática de desarrollo 1 4.000                   720             4.720                                
Automóviles (3) 1 128.700               23.166        151.866                            

Intangiles 393.200                            
Página corporativa, dominio 7.000                   1.260          8.260                                
Desarrollo de plataforma SmartTransport 4 meses 180.000               32.400        212.400                            
Reserva por 5 años 25.000                 4.500          29.500                              
Registro Públicos, 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 inversión 524.920             619.406                          
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Tabla 8.2  Inversión en capital de trabajo 

 

 
Elaboración: Propia 

 

8.2.3 Financiamiento 

 

El plan de negocio será 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 Proyección de ingresos 

 

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

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

proyección del primer año de manera mensual en soles. 

 

En la Tabla 8.3, se muestra la proyección de los ingresos es soles de los próximos cinco 

años de SmartTransport y la proyección de la demanda para los próximos cinco años se muestra 

en la Tabla 8.4.  

 

Tabla 8.3  Proyección de ingresos del año 2017 al año 2021 

 

 
Elaboración: Propia 

  

2016 2017 2018 2019 2020 2021
Capital de trabajo S/ S/ S/ S/ S/ S/
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     

Año 2016 2017 2018 2019 2020 2021

S/ S/ S/ S/ S/

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    
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Tabla 8.4 Proyección de cantidad unidades acumuladas del 2017 al 2021 

 

 
Elaboración: Propia 

 

8.4 Proyección de gastos y costos 

 

8.4.1 Costo de venta del servicio y producto 

 

En esta sección, se analizarán 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 días todo el año 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 

tendrá que asumir los costos del año 2017 al año 2021. 

 

La estructura del costo de servicio se muestra en la Tabla 8.6, los costos del servicio se 

han determinado con la proyección de los gastos de operación total anual entre el número 

proyectado de dispositivos del primer año. 

 

Tabla 8.5 Proyección de costos del año 2017 al año 2021 en soles 

 

 
Elaboración: Propia 

  

Proyeccion de la demanda 2016 2017 2018 2019 2020 2021

Demanda tipo1 1.353           1.827           2.283           2.626           3.020           

Demanda equipos nuevo para tipo1 1.353           1.827           2.283           2.626           3.020           

Año 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         51.372         59.077         

-              -              -              -              -              
Total de costos - 590.787     922.783     1.276.758 1.440.874 1.657.005 
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Tabla 8.6 Proyección de cantidad unidades acumuladas del 2017 al 2021 

 

 
Elaboración: 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 importación 1.15 nos daría un costo de equipo de S/150. 

 

Tabla 8.7 Estructura de costos del equipo 

 

 
Elaboración: Propia 

 

8.4.2 Gastos de ventas 

 

Los gastos de venta, se muestran en la Tabla 8.8 como estructura y para el año 2017; los 

cuales consideran el gasto del área de ventas que SmartTransport tiene con respecto a los 

sueldos de los colaboradores del área ventas, los gastos de ventas y el promotor del área de 

ventas y a movilidad de esta área. 

  

Costo de servicio S/
Plan 5
Costo de servicio por dispositivo 39
Total costo de servicio por dispositivo 44

Costos de Dispositivo
Precio FOB - ST17
Flete
Seguro
Gastos Origen
Gastos Destino
Impuesto de nacionalizacion (Advalorem)
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Tablas 8.8 Estructura y gastos del área de venta para el año 2017 en soles 

 

 
Elaboración: Propia 

 

8.4.3 Gastos operación e innovación y desarrollo 

 

Los gastos de operación e innovación y desarrollo se muestran en la Tabla 8.9 como 

estructura y gasto para el año 2017, los cuales consideran el gasto que SmartTransport tiene 

con respecto a los sueldos de los colaboradores del área de operación, innovación y desarrollo.  

  

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 Viáticos 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                      
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Tablas 8.9 Estructura y gastos del área de Operaciones para el año 2017 en soles 

 

 
Elaboración: Propia 

 

8.4.4 Gastos de Finanzas y Administración 

 

Los gastos de Administración que SmartTransport considera para el área de administración 

son: los sueldos del área de administración, 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 año 2017 se muestra en la Tabla 8.10. 

  

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 Innovación 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 viáticos 12.000                          
Uniforme, bota de seguridad, guantes 600                               
Herramientas y set especializados 3.024                            
Total 15.624                          
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Tablas 8.10 Estructura y gastos del área de Finanzas y Administración para el año 2017 

 

 
Elaboración: Propia 

 

8.4.5 Gastos de Marketing 

 

Los gastos de marketing se muestran en la Tabla 8.11 como estructura y para el año 2017, 

los cuales consideran el gasto de Marketing que SmartTransport tiene con respecto a los 

sueldos de los colaboradores del área y los gastos del área. 

 

Tabla 8.11 Estructura y gastos del área de Marketing para el año 2017 

 

 
Elaboración: Propia 

 

Area de Finanzas y Administración 2017
S/

Planilla de Area de Finanzas y Administración
Gerente General 135.000                        
Gerente de Finanzas y Administracion 90.000                          
Encargado de contabilidad y tesorería 28.500                          
Asistente de Recursos Humanos 22.500                          

276.000                        
Gastos Otros de Area de Administración
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 4.416                            
Telefono y Celulares 13.248                          
Internet 8.832                            
Otros Gastos 1.128                            

143.256                        
Gastos Administracion 419.256                      

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                      
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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 año 2017 al 

año 2021 para SmartTransport. 

 

Tabla 8.12 Estructura y gastos totales para el año 2017 al año 2021 

 

 
Elaboración: 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 año 2017 al año 2021. 

  

Año 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 
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Tabla 8.13 Estado de resultado proyectado del año 2017 al año 2021 

 

 
Elaboración: Propia 

 

8.5.2 Flujo de caja económico proyectado 

 

El flujo de caja económico proyectado se muestra en la Tabla 8.14 y en la Figura 8.1 desde 

el año 2017 al año 2021, se puede observar los dos primeros años el flujo es negativo y para el 

tercer año el flujo económico 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. 

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 

Año 2017 2018 2019 2020 2021

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         51.372         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 
63% 69% 70% 70% 70%

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 -              -              224.886       450.733       600.785       
Utilidad Neta 698.686-     322.122     901.299     1.051.711 1.401.831 
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El flujo operativo será el efectivo recibido como resultado por las actividades económicas 

de SmartTransport.  Los flujos de caja operativos serán de nuestro principal interés debido que 

representa la eficiencia de nuestras operaciones en SmartTransport. 

 

Tabla 8.14 Flujo de caja económico proyectado del año 2017 al año 2021. 

 

 
Elaboración: Propia 

 

Tabla 8.15 Indicadores de evaluación económica del año 2017 al año 2021 

 

 
Elaboración: Propia 

  

2017 2018 2019 2020 2021
Flujo Caja Economico S/ S/ S/ S/ S/
Ingresos Operativos 1.589.775    2.991.821    4.201.065    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-       138.905-       86.806-         89.110-         798.105       
Flujo de Caja de inversiones 112.683-     138.905-     86.806-       89.110-       798.105     
Flujo de Caja Economico 706.386-     288.201     919.477     1.067.585 2.252.428 

Indicadores de Evaluación
 - VANE 369.950
 - TIRE 33,25%
- B/C 2,18
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Figura 8.1 Flujo de caja económico proyectado del 2017 al 2021. 

 

 
Elaboración: 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 

mínimo que un accionista desea recibir por la inversión realizada.  Este indicador se calculará 

considerando el método Capital Assest Pricing model (CAPM) en base empresas de tecnología 

y Startups del mercado americano con el ajuste de a nuestra realidad peruana de acuerdo a los 

parámetros 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 país. 
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Si bien la fórmula original indica un beta apalancado (BL), se utilizará el beta des 

apalancado (BU) debido a que este plan de negocio de SmartTransport será exclusivamente 

capitales de los autores de la tesis. 

 

Al realizar los cálculos 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 inversión propia para este plan de negocio no están 

conformes con un Ks del 11.75% debido a que podrían tener mejores inversiones, por ello 

establecen un Ks del 25%. 

 

8.6.2 Costo de capital económico 

 

Para hallar el costo de capital, se utilizará el método de costo promedio ponderado de 

capital (CPPC), este método se aplicará debido a que los riesgos económicos del proyecto son 

los mismos que los otros activos de SmartTransport y la relación deuda capital permanecen 

constantes durante la vida de este plan de negocio.  El CPPC que se utilizará es de 25%. Este 

costo de capital promedio ponderado se utilizará para el cálculo del VAN económico. 

 

8.7 Indicadores financieros de rentabilidad 

 

La rentabilidad de una inversión o la viabilidad de un proyecto se estima utilizando los 

llamados indicadores de evolución, como son el VAN, TIR y el índice de beneficios costo B/C 

entre los principales. (Bravo, 2005). 

 

8.7.1 VAN, TIR Económico y B/C 

 

El VAN Económico nos dio como resultado de S/369,950, esto nos indica que 

implementar este plan de negocio tendrá beneficios por arriba de la rentabilidad esperada, y 

con una TIR Económico de 33.25%.  La relación beneficio costo nos da un valor de 2.18; esto 

nos indica que por cada unidad monetaria de inversión, el proyecto de implementar este plan 

de negocio produce un beneficio de 2.18 unidades monetarias de inversión. 
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8.8 Análisis de sensibilidad y escenarios 

 

8.8.1 Análisis de punto muerto 

 

Para este plan de negocio de SmartTransport se hará primero un análisis unidimensional para 

poder determinar los factores críticos para desarrollo de las actividades de SmartTransport.  

Para ello, se utilizará el método de punto muerto que se da cuanto el VAN es igual a cero. 

 

Tabla 8.16 Flujo de Caja Económico proyectado del año 2017 al año 2021. 

 

 
Elaboración: Propia 

 

8.8.2 Análisis bidimensional 

 

Para el análisis de sensibilidad bidimensional, se analizará 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 Económico proyectado del año 2017 al año 2021. 

 

 
Elaboración: Propia 

  

Valor 
Esperado

Valor para el 
punto muerto

S/ S/
Precio del Servicio 150 136.9
Costo de Servico 40 53
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8.8.3 Escenarios 

 

Para el análisis de escenarios mostrados en la Tabla 8.18, se ha considerado tres escenarios 

para la evaluación 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% dará un VAN Económico 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 dará un VAN Económico 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% dará un VAN Económico de S/853,986. 

 

Tabla 8.18 Resumen de los escenarios 

 

 
Elaboración: Propia 

 

El escenario pesimista nos muestra, que la empresa SmartTransport tendría una pérdida de 

S/853,986.  Y para los escenarios esperados y optimista la empresa SmartTransport es rentable 

y tendría 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 años como horizonte de 

evaluación y después de los análisis de sensibilidad y escenarios.  Del escenario esperado, se 

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
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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 económico positivo de S/369,950 y un TIR 

Económico de 33.25% que es superior al esperado. 
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CAPÍTULO IX. Conclusiones 

 

En esta tesis desarrollamos el plan de negocio para  sistema inteligente de gestión de flotas 

de vehículos automotores de transporte de carga pesada en Lima y Callao, buscando ofrecer al 

sector transporte una solución de valor agregado diferenciado que no existe en nuestro 

mercado, buscando crear valor para los clientes potenciales y para las empresas dueñas de la 

carga, que son al final, los principales beneficiados en esta cadena de valor. Partiendo de la 

identificación de la identificación de factores para el análisis se ha realizado un análisis 

exploratorio, que nos permitió 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 políticas de mejora de los sectores económicos. 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 años de duración de este 

programa de MBA y para poner en práctica muchos de los conceptos adquiridos en este tiempo. 

A continuación detallaremos las principales conclusiones generales de nuestro plan de 

negocios: 

 

El mercado de transporte de carga pesada en el Perú está experimentando un proceso de 

profesionalización y crecimiento, es cierto que aún es un mercado con un alto porcentaje de 

informalidad, pero desde hace algunos años 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 

requerirá 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 Perú está compuesto por más de 80,000 

empresas registradas en el Ministerio de Transportes y Comunicaciones, sin embargo; más del 

60% de ellas son empresas que cuentan con solo una unidad de transporte y no están enfocados 

en la generación 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 reducción de sus costos 
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operativos a través de la gestión de flotas como una oportunidad para para mejorar su eficiencia 

operativa y generación de valor.  

 

La intervención del estado como ente promotor de iniciativas que favorezcan al desarrollo 

del proceso de formalización de los sectores económicos juega un papel importante en el 

desarrollo de este plan de negocios, ya que la oportunidad que se generará 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 localización ofrece a las empresas un mercado ávido de producto y servicios que 

contribuyan justamente en su afán 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 características, lo que si se ha podido 

encontrar, es que existe en el mercado una oferta masificada de servicios de localización y 

algunos servicios diferenciados que ofrecen mediciones adicionales, el problema es que el 

precio suele ser muy alto y es adicional al servicio de localización 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 análisis en tiempo real de la información, 

es decir, el cliente podrá tener la información de su flota en tiempo real, detallada, ordenada, y 

analizada para así poder tomar decisiones rápidas; esto es muy apreciado por los potenciales 

clientes ya que el tener un sistema  de información personalizado a su operación y entorno, 

siempre y cuando estos permitan el desarrollo y crecimiento de sus empresas. 

Siguiendo en la línea 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 

tecnología que les permitirá cumplir con la normativa del estado, obteniendo además 

información 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 diferenciación generando 

mayor valor para nuestra solución a través de la innovación, investigación y desarrollo, además 

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 están ya en el 

mercado, pero que es necesario que la aplicación 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 solución por encima de los productos sustitutos que 

puedan existir en el mercado.  

 

Finalmente, concluimos que el plan de negocio para un sistema inteligente de gestión de 

flotas de vehículos 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 está 

dispuesto a invertir un servicio como el que está 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 económicamente viable, ya que los indicadores así 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 

 
 

  



141 

  



142 

Anexo 2 
 

MANUAL ATLAS.TI 
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Anexo 3 
 

TESIS DOCTORAL: Eco-driving: Ahorro de energía basado en el comportamiento del 
conductor 
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Anexo 4 
 

GUIA PARA LA GESTION DEL COMBUSTBLE EN LAS FLOTAS DE 
TRANSPORTE POR CARRETERA 
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Anexo 5 
 

GUIA DE ORIENTACIÓN AL USUARIO DEL TRANSPORTE TERRESTRE 2009
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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 
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Anexo 10 
 

COTIZACION DE PUBLICACION REVISTA RUEDAS Y CAMIONES 
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Anexo 11 
 

ALQUILER DE OFICINA 
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Anexo 12 
 

SERVICIO AMAZON WEB SERVICE – SERVIDORES SMARTFLEET 
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Anexo 13 

 
MEITRACK - SERVICIO DE FABRICACION DEL ST17 

 

 
 
Quotation for:  Smart Transport Mr. J. Pinto 
 
Model Track Image Description  Quantity Unit 

Price 
ST17 

 

oem open 
firmware 

160 $USD 
39  
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Anexo 14 
 

REGLAMENTO NACIONAL DE VEHICULOS 
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Anexo 15 
 

MATRIZ FODA 
 
 

  

F1 Plataforma tecnológica de gestión de flotas 
único en el mercado.

D1 Enfoque comercial enfocado únicamente en el 
sector de transporte de carga pesada

F2 Flexibilidad para adecuar nuestras soluciones 
tecnológicas a la necesidad del cliente.

D2 Limitados recursos económicos para la puesta 
en marcha del negocio

F3
Colaborador Profesional especializado y 
competente orientados a la calidad de 
servicios.

D3
Ser una empresa nueva en el mercado de 
transporte

F4 Estructura de costos muy eficiente y precios 
competitivos.

D4 Falta de publicidad en medios masivos.ko

O1
Regulación gubernamental favorable 
hacia el uso de sistemas de control de 
monitoreo de vehículos de carga 

O2 Mercado en vías de crecimiento, 
formalización y profesionalización

O3 Crecimiento en el uso plataformas web 
o app en el Perú

O4 Posibilidad de brindar servicios 
adicionales a través de la misma 

A1 Informalidad en un alto porcentaje en 
el sector transporte en el Perú.

A2
Competidores del mercado con mayor 
capacidad económica y mayor surtido 
de servicios.

A3 Baja barrera a las importaciones de 
tecnologías similares

A4
Productos de posicionamiento global 
(GPS) muy masificados que podría 
generar confusión entre los clientes

A5 Tecnología similar en algunas marcas 
de vehículos de carga.

A6 Soluciones alternativas de bajo precio.

A7 Tiempode de importación muy largos 
por supervisión de Aduanas

FORTALEZAS F DEBILIDADES D

OPORTUNIDADES O ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO
Emplear el uso obligatorio del monitoreo de 
vehiculos como parte de nuestra campaña de 
comunicación para captar mas clientes en el corto 

Enfocar nuestra comunicación inicial en el sector de 
carga psada que por regulación estará obligado al 
uso de Monitoreo de Vehiculos D1, D2, O1

Profesionalizar a nuestros asesores y técnicos para 
llegar con mayor facilidad a los decisores F3, O2

Enfocarnos en empresas nuevas con poca 
experiencia en el mercado que no nos comparen 

Ofrecer a nuestros clientes productos a la medida 
de sus necesidades F2, O3, O4

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 tecnológica D4, O3, 

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 F1, A3, A4, A5, A6, 
A7

Tomar ventaja del conocimiento de los productos 
de geoposicionamiento así como las tecnologías de 
optimizacion de algunas marcas para publicitar 
nuestrosproductos en el mercado objetivo D3, D4, 
A4, A5

AMENAZAS A ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA

Buscar el desarrollo de productos de bajo costo 
para clientes con flotas menores en proceso de 
profesionalización y crecimiento F2, F4, A1

Buscar que nos conoscan como la empresa 
referente en innovacion en tecnologia para la 
gestion de flotas para las empresas de transporte 
D1, D2, A1, A2, A6

Basado en nuestra estructura operacional, buscar 
la eficiencia operativa para poder competir con 
empresas con estructuras de mayor tamaño pero 
con mas recursos economicos F4, A2

Establecer un programa de reposición en base a la 
demanda con un stock de seguridad de acuerdo al 
potencial de mercado y al crecimiento potencial 
esperado D2, A3, A7



172 

  

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

Plataforma tecnológica de gestión de flotas único en el 
mercado.

Regulación gubernamental favorable hacia el uso de 
sistemas de control de monitoreo de vehículos de carga 
pesada

Flexibilidad para adecuar nuestras soluciones tecnológicas 
a la necesidad del cliente.

Mercado en vías de crecimiento, formalización y 
profesionalización

Colaborador Profesional especializado y competente 
orientados a la calidad de servicios.

Crecimiento en el uso plataformas web o app en el Perú

Estructura de costos muy eficiente y precios competitivos. Posibilidad de brindar servicios adicionales a través de la 
misma plataforma tecnológica.

DEBILIDADES AMENAZAS
Enfoque comercial enfocado únicamente en el sector de 
transporte de carga pesada

Informalidad en un alto porcentaje en el sector transporte 
en el Perú.

Limitados recursos económicos para la puesta en marcha 
del negocio

Competidores del mercado con mayor capacidad 
económica y mayor surtido de servicios.

Ser una empresa nueva en el mercado de transporte Baja barrera a las importaciones de tecnologías similares

Falta de publicidad en medios masivos.
Productos de posicionamiento global (GPS) muy 
masificados que podría generar confusión entre los 
clientes
Tecnología similar en algunas marcas de vehículos de 
carga.
Soluciones alternativas de bajo precio.
Tiempo de de importación muy largos por supervisión 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 19 
 

ENTREVISTAS A PROFUNDIDAD A DIFERENTES EXPERTOS: 
 
1)! Entrevistado: Sr. Carlos Yamanaka (Movistar _M2M) 
 
1. ¿Cómo usted evalúa en la actualidad el sector transporte en el Perú? y qué cambios ha 

observado en los  últimos  años en  el sector  transporte?.  No respondió porque no 
era su rubro (N/A). 

 
2. ¿Cuáles 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 últimos años se han tenido que ir especializando y acompañando al crecimiento y 
modernizaciones de las organizaciones. En este sentido los puntos críticos de este sector son los 
temas de Seguridad, Integridad de las cargas, información en tiempo real y la optimización de 
los recursos como horas hombres combustibles etc. 

 
3. ¿Qué herramientas utiliza para la gestión de flota en su empresa? Conoce alguna 

tecnología para la gestión eficiente de la flota?.  Nosotros ofrecemos soluciones de acuerdo a 
las necesidades de nuestros clientes, con respecto a las tecnologías 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 solución mono marca. 

 
4. ¿Cómo ayuda esta gestión de flota en la reducción de los costos en la empresas de 

transporte de carga?.  Se estima que la implementación 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 estadísticas se realiza capacitaciones a los 
conductores en buenas prácticas y cuidado de las unidades móviles.  Con la cartografía podemos 
optimizar rutas y si integramos algunas redes sociales como Waze se puede elegir la mejor ruta, 
en realidad la tecnología nos permite poder controlar muchos parámetros y dependiendo de cada 
necesidad estas se pueden desarrollar. 

 
5. ¿Cómo la tecnología de la información 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. 

 
6. ¿Cómo controla el consumo de combustible, distancias  recorridas, localización en la 

empresa de transportes?. No respondió porque no era su rubro (N/A). 
 
7. ¿Cómo el gobierno promueve el uso de tecnología para las empresas de transporte de 

carga?. Hay una normativa del MTC, pero estas están orientadas a los temas de Seguridad que 
son importantes de todas maneras pero estas son las cosas básicas que hacen un sistema de 
Geolocalizacion. Pero como todo norma la fiscalización 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 optimización de sus procesos. 

 
8. ¿Qué empresas conoce que brinden el servicio de gestión de flota mediante el seguimiento 

del control de combustible, ubicación, distancias recorridas?.  Hay muchas en el mercado, 
pero de las más importantes están 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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propuesta de valor es la optimización de los recursos, creo que ahí hay un mercado potencial 
porque cada sector tiene sus propias necesidades. Te comento que un cliente nos solicitó el 
control de las horas de manejo y las horas de descanso de sus conductores. 

 
9. ¿Cuán importante es para la gestión de flota, tener el comportamiento de cada chofer, el 

rendimiento de cada unidad vehicular y la planificación del mantenimiento de la unidad?.  
Es un factor muy importante, permite realizar una planificación y hacer predecible el negocio. 
Estos resultados se dan en mediano y largo plazo, cuando estas soluciones se integran a las 
operaciones de la organización caso contrario se convierte en una solución más y en el tiempo 
pierde importancia en la organización y vuelven a sus métodos tradicionales. Para todo esto es 
importante el acompañamiento que se le tiene que hacer y como integradores conocer el negocio 
de nuestros clientes. 

 
2)! Entrevistado: Sr. Víctor Terán TRITON TRANSPORT 
 
1. ¿Cómo Ud. evalúa la actualidad en el sector de transporte en el Perú y que cambios ha 

observado en los últimos años? En el sector de transporte si sabemos que le falta de todas 
maneras muchas actualizaciones, de que ha habido cambios? Me parece que están tratando de 
ordenar algunos aspectos, pero todavía 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 más, y hay algunas que se están 
formalizando, el otro problema es la infraestructura en alguna manera complica el transporte, el 
tema de las regulaciones hay muchas trabas hay muchos temas burocráticos para poder operar, 
y los cambios aún no se dan, están mejorando en estos 5 últimos años de los 8 años que tengo 
trabajando en transporte. 

 
2. ¿Cuáles 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 más los términos, ahora 
participan más varios sectores, deberían 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 está creciendo con nuevas empresas en algunas mineras tipo Bambas en el sur que 
está 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 debería ser homogeneizado en todos los distritos de Lima y Callao para 
facilitar el tema de transporte. 

 
3. ¿Qué herramientas utilizan para la gestión de flota en su empresa? conoce alguna 

tecnología? Aquí no tenemos ninguna trabajamos con hojas de cálculo, si estuvieron un tiempo 
trajeron unos proveedores los llevaron para que vean toda la cadena pero nunca se llegó 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. 

 
4. ¿Cómo ayuda esta gestión de flota en la reducción de los costos en la empresa de 

transporte?  Si tuviéramos un sistema, obviamente nos ayudaría en el tema de optimización en 
tema de tiempos recorridos en costos y en tiempos que para nosotros es crítico porque nosotros 
siempre estamos con el cliente al lado en lo que es reparto el tiempo es lo que más nos afecta y 
en el tema de lo que es una buena gestión de flota, la eficiencia de los carros, la vida útil. 

 
5. ¿Cómo la tecnología de la información ayuda al sector empresarial dedicado al transporte 

de carga? En el tema de lo que es eficiencia, la optimización de los recursos inclusive se podría 
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decir tiene que ver el mantenimiento de las unidades, el recambio de los correctivos, si hablamos 
del medio ambiente.  

 
6. ¿Actualmente como controla las prácticas de manejo el control de combustible, las 

distancias recorridas, la ubicación y las prácticas de manejo?  Nosotros tenemos unos 
formatos que se hacen en campo, el supervisor va, tenemos 3 procesos básicos: 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 manejó a la defensiva, que si 
usó 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 algún momento tuvo un tipo de riesgo o realizar una 
contaminación que daría 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 ahí nos ayudamos a ver el tema de las velocidades en la ruta de ruteo 
en sí no tenemos un programa eso sería también una de las cosas que necesitamos, nosotros 
programamos todo lo que es el despacho de estación de servicio o programamos en un Excel, y 
siempre hemos pedido un pequeño sistema que nos ayude al ruteo para hacerlo más eficiente, 
por ejemplo en Trasporte 77 tienen programa que los ayuda en la programación y el despacho, 
nosotros a través de la central controlamos más 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 sólo manual con el centro de monitoreo y a través del 
GPS, tratamos de sacarle la mayor cantidad de información. 

 
7. ¿Como el gobierno promueve el uso de tecnologías 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 está muy difundido, en esa exposición vi que 
el gobierno llega a financiar algunos proyectos que puedas tener. 

 
8. ¿Que empresas conoces que le brindes el servicio de gestión de flota mediante seguimiento 

de buenas prácticas de manejo, control de combustible, ubicación y distancias recorridas? 
El único 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 llegó 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 está dado. 

 
9. ¿Cuán importante es para la gestión de flota obtener el comportamiento del chofer el 

rendimiento de la unidad y la planificación de mantenimiento de la unidad? Si gestionamos 
adecuadamente esos 3 puntos sería lo ideal que uno debería tener, estamos hablando de 
combustible que son los gastos más representativos, de hecho que nos ayudaría en tema de 
reducción de costos tiempos esfuerzos, y el conductor que a veces nos olvidamos que él es la 
parte importante, las capacitaciones de los conductores lo centramos por la atención al cliente, 
el tema es más 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 evalúa conoce de un manejo indebido.  Nosotros en el entrenamiento no sólo 
tenemos en cuenta el tema de seguridad sino también para que haga un buen uso de la máquina, 
nos va a ayudar a que esa máquina dure más, se malogre menos, gaste lo que tiene que gastar 
en temas operativos, ósea el combustible, los mismos neumáticos, todo depende del control que 
tú tengas, no es sólo cuestión de neumáticos, muy pocos sabes que un neumático solamente con 
verificar de manera diaria su presión con eso ayudas mucho, pero algunos los ruedan una semana 
sin presión y ya están malogradas, si hacemos lo que Uds. Proponen va a ayudar un montón en 
la reducción de costos y la rentabilidad. 
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3)! Entrevistado: Sr. Rafael Mendez – IPL Cargo (Gerente General) 
 
1. ¿Cómo Ud. evalúa la actualidad en el sector de transporte en el Perú y que cambios ha 

observado en los últimos 5 años? El transporte está muy competitivo dependiendo el sector, 
por ejemplo en la minería no hay mucha competencia, sólo van las empresas grandes, las que 
cuentan con flota, no ha habido muchos cambios en los últimos 5 años, sólo que hay flotas 
nuevas, actualmente los que están en el mercado son los que tienen más de 10 años de antigüedad 
que están en provincia, los que tienen más de 15 años, son los que hacen temas locales. 

 
2. ¿Cuáles son las necesidades actuales en el sector transporte de carga para seguir creciendo 

y ser competitivo? A nivel nacional, una regulación en el tema de conducción, hay empresas 
que emplean políticas de prevención temas técnicos. 

 
3. ¿Qué herramientas utilizan para la gestión de flota en su empresa? conoce alguna 

tecnología? El GPS, sacamos los reportes de los conductores el tiempo de manejo, el celular 
por donde van. 

 
4. ¿Cómo ayuda esta gestión de flota en la reducción de los costos en la empresa de transporte 

de carga? El consumo de combustible dependiendo del motor, eso depende del que conduce. 
 
5. ¿Cómo la tecnología de la información ayuda al sector empresarial dedicado al transporte 

de carga? Dependiendo, eso es de acuerdo a la empresa, algunos solicitan ese servicio. 
 
6. ¿Actualmente como controla las prácticas de manejo el control de combustible, las 

distancias recorridas, la ubicación y las prácticas de manejo?  Por el rendimiento de 
combustible, es un sistema de GPS del proveedor que permite descargar información. 

 
7. ¿Cómo el gobierno promueve el uso de tecnologías para las empresas de transporte? El 

gobierno no promueve, el cliente es el que lo solicita sobre todo de empresas grandes, además 
el gobierno no regula el uso del GPS. 

 
8. ¿Qué empresas conoces que le brindes el servicio de gestión de flota mediante seguimiento 

de buenas prácticas de manejo, control de combustible, ubicación y distancias recorridas? 
Las prácticas de manejo lo presta la empresa con cursos y talleres. 

 
9. ¿Cuán importante es para la gestión de flota obtener el comportamiento del chofer el 

rendimiento de la unidad y la planificación 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. Evalúa en la actualidad en el sector transporte del Perú y que cambios ha 

observado en los últimos años en el sector transporte?  El Sector de transporte está bastante 
diversificado en el rubro de carga pesada sobre todo (Pasajeros y productos) existe mucha 
informalidad. Existe aún mucha informalidad, las empresas grandes pelean con tienen que 
manejarse y competir con estas empresas de bajos costos de operación y de baja calidad de 
servicio. 

2. ¿Cuáles cree que son las necesidades actuales del sector transporte de carga?  
Definitivamente, una correcta administración y gestión de costos de operación. Encontrar las 
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herramientas que permitan alargar la vida útil de las unidades de transporte, la seguridad por 
ejemplo permite regular el uso y manejar los costos, así como alargar la vida útil de los equipos.  

 
3. ¿Qué herramientas utiliza Ud. para la gestión de la flota de su empresa? Conoce de una 

tecnología para la gestión 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 operación. 

 
4. ¿Cómo ayuda esta gestión de flotas en la reducción 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, así como en alguna medida el desempeño 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. 

 
5. ¿Cómo cree que la tecnología de la información de sistemas ayuda al sector empresarial 

dedicado al transporte terrestre de carga?  Básicamente a través de información, lo que 
permite hacer los análisis que a su vez nos ayudará en la gestión de rutas y manejo para la 
reducción de costos y alargar la vida útil de la unidad. Los dispositivos GPS les permite 
monitorear el desplazamiento de las unidades, el comportamiento de las mismas en la  ruta, 
ubicación, si se sigue la ruta trazada, comportamiento de la unidad. Lo ideal sería que la 
información se pueda tener al momento, como lo hacen los GPS. Básicamente se han mejorado 
los dispositivos GPS que nos permitirían poder analizar el consumo del combustible en la 
unidad. 

 
6. ¿Cómo controla las prácticas de manejo el consumo de combustible en las distancias 

recorridas de ubicación prácticas 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 función al rendimiento de consumo por km por 
cada unidad dato que nos permite al fabricante de vehículos hacemos una medición un ratio que 
nos permite saber cómo si efectivamente la unidad está recorriendo la cantidad de kilómetros 
que el fabricante nos indica.  Uds. esa información siempre es post, ósea se exporta, es decir 
sale el camión, regresa se vacían los datos, y uno puede hacer una serie de verificaciones, la 
información puede llegar. 

 
7. ¿Cómo cree que el gobierno promueve el uso de tecnología para las empresas de transporte 

de carga? El gobierno tiene un papel más que nada fiscalizador normativo, no vemos un 
impacto una promoción una política de gobierno de desarrollar tecnologías que vayan orientadas 
a hacer una buena gestión en el transporte, en realidad el gobierno deja que los mismos 
transportistas busquen sus propias herramientas. 

 
8. ¿Qué empresas conoce Ud. que brinden servicio de gestión de flota mediante seguimiento 

de las buenas prácticas de manejo, conducción básicamente control de combustible 
verificación de distancias recorridas? Hunter y Comsatel tienen sistema de GPS, diferentes 
una de la otra, pero entiendo que cuentan con alguna tecnología o que ya existe una tecnología 
que puede ayudar a monitorear algunos aspectos que pueden ayudar en la reducción de costos 
como el control de combustible por ejemplo. 

 
9. ¿Cuán importante es para la gestión de flota tener el comportamiento de cada chofer el 

rendimiento de cada uno vehicular y especificación de mantenimiento de la unidad?  Es 
muy importante ya que permite incorporar a la gestión las buenas prácticas, el personal que tiene 
a cargo de las unidades tiene una participación importante y tiene que tener el conocimiento 
adecuado. 
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5)! Entrevistado: Sr. César Prieto – Frotcom Perú 
 
1. ¿Cómo usted evalúa en la actualidad el sector transporte en el Perú? y ¿qué cambios ha 

observado en los últimos años 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 importación de carros han aumentado los las unidades móviles 
de Asia especialmente las chinas por los costos aún en el Perú hay bastante bastantes unidades 
móviles 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 Perú 
pero a la vez está se está trabajando usando la tecnología para de alguna manera colaborar con 
el Ministerio de transportes y telecomunicaciones en los últimos años ha habido una mejoría en 
lo que envías 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 Perú. 

 
2. ¿Cuáles 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 móvil no hay una estandarización de las 
unidades móviles el parque automotor de carga pesada es  muy diverso hay marcas americanas 
hay marcas europeas y marcas asiáticas que tienen diversos estándares y diversas características 
el sector transporte de carga requiere que se formalice a todas las empresas necesita el fomento 
de la formalización y Esto va de la mano con una mejora tecnológica 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 vías terrestres no a nivel 
nacional si acá en Lima vemos que las principales vías no tiene señalización no tienen un buen 
mantenimiento en el resto del Perú ese déficit es más notorio. Además 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 
formalización con la mejora tecnológica con la mejor el parque vehicular. 

 
3. ¿Qué  herramientas utiliza para la gestión de flota en su empresa?  Conoce  alguna 

tecnología para  la gestión eficiente de la flota?  Para la gestión de flotas básicamente 
contamos con dos sistemas 1 básico que permite saber la ubicación en tiempo real de la unidad 
móvil la velocidad Las distancias recorridas y los registros de todos estos datos.  Y en segundo 
lugar Contamos con sistemas más avanzados que además de lo que ya te escribí gestionar el 
consumo de combustible sensor tiene sensores de temperatura registro de apertura de puertas 
alcoholímetro lector de huella digital todo esto para brindar mayor información no a las 
empresas o a los gerentes de estas empresas. 

 
4. ¿Cómo ayuda esta gestión de flota en la reducción de los costos en la empresa de transporte 

de carga?  Básicamente el mayor costo que tienen las empresas de transporte de carga es el 
combustible nosotros mediante la gestión de flota promovemos el ahorro de combustible el 
empresario con la información brindada por nuestros sistemas sabe cuándo ha tenido una 
pérdida brusca de combustible cuando El combustible se está gastando a una mayor velocidad 
que el promedio de su flota se puede evitar robos de combustible O se va a saber cuándo es que 
ha pasado o están sucediendo uno de estos putos de combustible el sistema de seguimiento 
ubicación en tiempo real permite saber la ruta que tomó esta unidad móvil si es que siguió la 
ruta asignada si es que fue por otra ruta si es que tuvo paradas no programadas entre otras cosas. 

 
5. ¿Cómo la tecnología de la información ayuda al sector empresarial dedicado al transporte  

terrestre de carga?  Hace algunos años las empresas de transporte de carga tenían que esperar 
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que su que la carga llegue a destino y no tenía la información que pasó en todo ese lapso de 
tiempo cambia hora se puede hacer uso de las tecnologías en este caso la telemetría para saber 
en tiempo real cómo está el comportamiento de su unidad móvil si está en ruta si ha parado A 
qué velocidad está yendo por ejemplo si le va una carga fría A qué temperatura está esa carga 
si se está 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 Perú 
hay bastante inseguridad sobre todo en en carretera por tanto tener herramientas que brindan 
información en tiempo real es de gran ayuda para el sector empresarial de transporte terrestre 
de carga. 

 
6. Cómo controla las buenas prácticas de  manejo, el consumo de combustible, distancias 

recorridas, ubicación, prácticas de manejo en la empresa de transportes.  Las buenas 
prácticas de manejo no las podemos controlar estás se pueden lograr mediante capacitación pero 
si controlamos el consumo de combustible y distancias recorridas ubicación velocidad usando 
la telemetría mediante un dispositivo instalado dentro de los tracto camiones el cual transmite 
en tiempo real los datos ya mencionados hacían nuestros servidores y mediante un software 
nosotros transmitimos Esto hace el cliente gráficamente usando los mapas en línea que ofrece 
Google para que ellos puedan visualizar y tener la información en tiempo real. 

 
7. Cómo el gobierno promueve el uso de tecnología para las empresas de transporte de 

carga?  El gobierno no está promoviendo básicamente el uso de las nuevas tecnologías para el 
sector transporte pero sí está exigiendo por lo menos que las unidades de transporte terrestre de 
transporte público cumplan Cómo emitir hacia los hacia el MTC datos como su velocidad su 
ubicación para que por ejemplo una unidad de transporte terrestre interprovincial no sobrepase 
los límites de velocidad permitidos en carretera el gobierno también lo está pidiendo algo al 
sector de transporte de carga pesada la inclusión 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 información es algo básico no pero es todo lo que el gobierno 
está haciendo aún este requerimiento para el sector de transporte carga no ha entrado en 
operación. 

 
8. Qué  empresas  conoce  que brinden el servicio de  gestión de flota mediante  el seguimiento 

de  las  buenas  prácticas  de manejo, control de  combustible, ubicación, distancias 
recorridas?  Hay empresas que hacen el seguimiento o tratan de ser el seguimiento las buenas 
prácticas de manejo pero es son basados en La capacitación constante al personal por otro lado 
hay otras empresas que mediante la telemetría brindan el servicio de reporte  de control de 
combustible ubicación distancias velocidad  mediante este servicio la gestión de flotas mejora 
ostensiblemente la empresa puede saber dónde estás unidad A qué velocidad está ahí en 2 
ubicación actual pero no hay una integración total de todos estos indicadores con las buenas 
prácticas de manejo del personal en este caso los conductores si se pudiera ser que los sistemas 
de información agregaron las buenas prácticas de manejo Yo creo que ese sería un buen 
producto. 

 
9. Cuán importante es para la gestión de flota, tener el comportamiento de cada chofer, el 

rendimiento de cada unidad vehicular y la planificación 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 móvil por ejemplo si entra con fuerza las curvas o frena 
intempestivamente si sale rápido 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 móvil 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 tendrá que cambiar 
anticipadamente el aceite por tanto se verá afectado el rendimiento del tracto camión o de la 
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unidad vehicular y la planificación que cada empresa hace para llevar a cabo el mantenimiento 
de las unidades móviles no cumplirá con los objetivos que se plantearon inicialmente ya que 
habrá gran número de unidades con mayor desgaste  

 
6)! Entrevistado: Sr. Carlos Cabeza– NAVISAF 
 
1. ¿Cómo usted evalúa en la actualidad el sector transporte en el Perú? y qué cambios ha 

observado en los  últimos años en el sector transporte?  El sector transporte en el Perú 
actualmente está evolucionando bastante en los últimos años se han visto cambios tanto 
promovidos por el estado como por por la gran economía mejor económica que tenemos 
actualmente. Ha habido mejoras en la construcción de carreteras vías de transporte pero no no 
a la velocidad que quisiéramos. Las nuevas unidades móviles son más modernas tienen sistemas 
integran a los sistemas informáticos no todas pero ya está llegando al país unidades de transporte 
con mayor tecnología. 

 
2. ¿Cuáles 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 gestión 
ahorro Necesito saber cómo van sus unidades y están seguras y están en ruta que les ha pasado 
que contratiempos han tenido porque los tiempos no se están cumpliendo porque las entregas 
no llegan a tiempo para esto se necesita bastante comunicación en sistemas de información y 
también este por parte de los conductores lo mismo no buena comunicación y buenas 
costumbres de manejo.  Una importante necesidad que tiene el sector transporte de carga es la 
seguridad hay mucho índice de robos asaltos sobre todo en carretera donde no hay un unía 
policial cercana donde no hay muchos medios de comunicación y un tracto camión es un activo 
muy valioso la carga también lo es por lo tanto ambos corren grave riesgo de robo y además el 
personal  en este caso los choferes Son Víctimas de la inseguridad. 

 
3. ¿Qué herramientas utiliza para la gestión de flota en su empresa?  Conoce  alguna 

tecnología para la gestión eficiente de la flota?  En nuestro caso tenemos varios productos por 
el principal existe el sistema de gestión de flota en tiempo real que brinda la ubicación velocidad 
distancia de las unidades móviles este nuestros clientes pueden verificar en cualquier momento 
donde están sus unidades A qué velocidad están yendo Qué ruta están siguiendo .La tecnología 
más eficiente actualmente es la telemetría no es decir éste controlamos ciertos indicadores de la 
unidad móvil 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 información en total privacidad 
básicamente usamos herramientas de telemetría mediante las cuales nuestros clientes tiene 
información valiosa para la toma de sus decisiones. 

 
4. ¿Cómo ayuda esta gestión de flota en la reducción de los costos en las empresas de 

transporte de carga?  Los sistemas de gestión de flota que ofrecemos básicamente ayudan en 
la reducción de costos con la información que maneja el cliente las distancias recorridas el 
consumo de combustible de tal manera que él pueda saber qué unidades consume más 
combustible que otras qué choferes consumen más combustible debido a sus a sus costumbres 
de manejo teniendo información a la mano estadísticas tiempos velocidades con estas variables 
las empresas de transporte de carga pesada pueden optimizar y Buscar la eficiencia en sus 
operaciones. 

 
5. ¿Cómo la tecnología de la información ayuda al sector empresarial dedicado al transporte  

terrestre de carga?  Las tecnologías actuales la tecnología de la información es una herramienta 
básica en estos en estos días de globalización ya que el empresario la empresa el gerente maneja 
gran cambiar información en los sueños de flores no tienen un solo camión tienen 10 20 30 
entonces es necesario que tenga la información a la mano para que ellos puedan tomar decisiones 
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más eficientes para la operación de la empresa Cómo sabes la información es valiosa y mientras 
mayor información de calidad tengas a la mano tus decisiones serán más óptimos este tipo de 
soluciones no que se brindan en la gestión de flotas ayudan a los jefes gerentes para una mejor 
gestión de sus flotas 

 
6. ¿Cómo controla las buenas prácticas de manejo, el consumo de combustible, distancias  

recorridas, ubicación, prácticas 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 cuándo es que ayer cuando el tanque está lleno cuando 
está vacío cuando está 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 prácticas de manejo según el 
consumo de combustible las distancias recorridas son medidas mediante el GPS no el GPS 
transmite los puntos de ubicación la ruta pero también transmite la distancia recorrida no quiere 
ruta siguió por tanto cuánto demoró si tomó la ruta la ruta bici la ruta desde 4 kilo medida rotadas 
de 5 lo vamos a saber por qué ruta fue No todo está medido hay reportes de distancia y las 
buenas prácticas de manejo son controladas pues obviamente mediante el GPS y estos sistemas 
de telemetría Mediante los cuales se puede saber si el conductor Está siguiendo una ruta óptima 
si es que está acelerando demasiado si es que está yendo muy rápido o muy lento si tuvo paradas 
no programadas etc. 

 
7. ¿Cómo el gobierno promueve el uso de tecnología para las empresas de transporte de 

carga?  Bueno en realidad el gobierno básicamente no promueve no fomente el uso de estas 
tecnologías más es la necesidad de los dueños de las empresas que tienen flotas de camiones 
tracto camiones que por seguridad por control por mejorar su operación por cumplir con los 
requisitos que les piden sus clientes optan por estas tecnologías pero la 10 el gobierno 
ligeramente está obligando Se podría decir mediante leyes al uso simplemente de del GPS en el 
cual brinda ubicación y velocidad en el yaque del Ministerio de transportes así 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 máximas permitidas en carretera básicamente eso es lo que fomenta el gobierno no 
Simplemente que nosotros o que nuestros clientes reporten su ubicación y su velocidad al 
ministro de transportes y telecomunicaciones. 

 
8. Qué empresas conoce que brinden el servicio de gestión de flota mediante el seguimiento 

de las buenas prácticas de manejo, control de combustible, ubicación, distancias 
recorridas?  aquí en el Perú no hay no hay un producto que integre todos estos indicadores no 
Cómo son las buenas prácticas de manejo las costumbres del chofer no lo que sí ahí es el control 
de la máquina no es decir el tracto camión control de combustible y distancias recorridas 
velocidades paradas frenadas estos indicadores muestran Cómo es que se está se está 
conduciendo la unidad móvil Pero no hay sistema en la actualidad en el Perú que permitan 
controlar las buenas prácticas de manejo es decir que integran al conductor y al tracto camión. 

 
9. ¿Cuán importante es para la gestión de flota, tener el comportamiento de cada chofer, el 

rendimiento de cada unidad vehicular y la planificación del mantenimiento de la unidad?  
Obviamente como te comenté Mientras más información Se tenga es mucho mejor si tuviésemos 
esta información al respecto del comportamiento y conductas de cada conductor Al momento 
de maniobrar trabajar con su unidad móvil sabríamos si éste o esta persona este personal está 
realmente capacitado para este trabajo y por tanto si sabe o no cuidar el activo Qué es el tracto 
camión 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 Debería ser así es decir el rendimiento de combustible se 
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está viendo seriamente afectado por tanto Los costos de estas empresas se verán afectados Y 
claro que afecta la planificación del mantenimiento ya que por ejemplo mantenimiento está 
pactado cada tres meses o cada 50 mil kilómetros de recorrido pero si la unidad está desgastada 
esto no ya ya no va a servir 

 
7)! Entrevistado: Srta. Angela Campos– Cargo Transport 
 
1. ¿Cómo usted evalúa en la actualidad el sector transporte en el Perú.? y qué cambios ha 

observado en los últimos años en el sector transporte?  El sector transporte en el Perú es 
bastante atomizado, muchas veces informal, que tiene problemas de infraestructura con una 
inversión es mínima para ello. En los últimos años el sector transporte ha tenido progreso y con 
ello, el sector invierta en la renovación 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 tecnología y con 
sistema alternativos de combustible, en general el nivel de aceptación es complicado se tiene 
rutas complicadas y por el transportista pruebas de a pocos estas marcas pero de manera normal 
compra marcas más conocidas. 

 
2. ¿Cuáles son las necesidades actuales del sector transporte terrestre de carga?  La 

necesidades actuales de carga, mejoras de infraestructura de las carreteras, mejora en la 
distribución de tráfico, mayor tecnología 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 regulación del ministerio de transporte para que puedan manejar 
son cada vez más rigurosas y con ello reduce a la cantidad de conductores capacitados con A4. 

 
3. ¿Qué herramientas utiliza para la gestión de flota en su empresa? Conoce alguna 

tecnología para la gestión eficiente de la flota?  La gestión de flota se realiza mediante el área 
de especial tráfico es orientada a ver la flota en conjunto, esta área de tráfico hace un monitoreo 
constante de 365 días al año 24 hrs, se tiene un equipo de 6 persona que están programadas para 
hacer un monitoreo completo y comunicación directa con el conductor y con la unidad. La 
gestión es básica el que más utilizamos es el control de consumo de combustible tenemos un 
control un poco basado software que tiene la unidades, en la que tú puedes obtener el estimado 
del consumo del combustible y eso lo mayormente lo que se maneja, después viene un trabajo 
manual los encargados del área analizan estos resultados y si está dentro de los rangos 
permitidos. Con respecto a los otros parámetros aún no se ha profundizado. 

 
4. ¿Cómo ayuda esta gestión de flota en la reducción de los costos en las empresas de 

transporte de carga?  De muchas maneras el tema tecnológico puede afectar a los componentes 
de la estructura de costos, de todas maneras una vez que tú puedes monitorear un componente 
de la estructura de costos pues es muy fácil que lo puedas reducir, que puedas trabajarlo es 
importante monitoreo sin el monitoreo es complicado ese tema. 

 
5. ¿Cómo la tecnología de la información ayuda al sector empresarial dedicado al transporte 

terrestre de carga?  Ahora muchísimo por ejemplo estamos trabajando en unos proyectos para 
poder tener en línea la facturación para el conductor ahora estamos obligados desde el 1 de Julio 
a emitir facturas electrónicas esa norma nos va ayudar a cerrar el circuito de facturación que no 
lo teníamos 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 línea su producto y su 
factura, entonces ha si existe en todos los procesos del transporte se ha ido mejorando 
probablemente la tecnología de información acapare todos los procesos manuales que tiene la 
empresa 
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6. ¿Cómo controla las buenas prácticas de manejo, el consumo de combustible, distancias 
recorridas, ubicación, prácticas 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 está 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. ¿Cómo el gobierno promueve el uso de tecnología 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 tú puedas 
capacitar a tu conductor para un uso mejor de la unidad tipo SENCICO. 

 
8. ¿Qué empresas conoce que brinden el servicio de gestión de flota mediante el seguimiento 

de las buenas prácticas de manejo, control de combustible, ubicación, distancias 
recorridas?  Tecnología no conozco, no he visto, he visto en Chile un centro de práctica que 
tiene unas máquinas que al conductor le hacían prácticas Antamina lo trajo no fue eficiente. Más 
he visto abocados al control de la unidades, que a la metodología o la práctica de manejo del 
conductor para manejar. El fabricante de nuestras unidades nos brinda algo parecido sin 
embargo es cerrado. 

 
9. ¿Cuán importante es para la gestión de flota, tener el comportamiento de cada chofer, el 

rendimiento de cada unidad vehicular y la planificación del mantenimiento de la unidad?  
Este tema es fundamental hoy en día lo que sucede con la unidades, todos los sistemas 
tecnológicos están enfocados a la unidad, normalmente, para luego pasar a la etapa que tu 
modeles al conductor es difícil ya que estás abocado a que la unidad esté trabajando 365 días al 
año entonces pero no al perfil del conductor si es un conductor que probablemente por ejemplo 
sea más adverso al riesgo que el 90% de las veces pise el freno y probablemente malogre los 
componentes de la unidad, si tuvieras esos perfiles tú puedes trabajar en el conductor para que 
pueda pasar una siguiente etapa, una etapa de capacitación 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% está 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. ¿Cómo usted evalúa en la actualidad el sector transporte en el Perú.? y ¿qué cambios ha 

observado en los últimos años en el sector transporte?  La actualidad del transporte hay una 
oferta bastante grande si hablamos hace unos años existía 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 diversificación que ha generado que el mismo mercado de transporte exista 
segmentos especializados y esto que está haciendo que las empresas especializadas en 
tecnología brinden soluciones a estos segmentos entonces veo un gran desarrollo en el sector. 

 
2. ¿Cuáles son las necesidades actuales del sector transporte terrestre de carga?  Las 

necesidades rapidez en los trámites con respecto al estado existe mucha burocracia, se necesita 
trabajar con el gobierno para minimizar los tiempos de trámite 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 únicamente se tiene un carro nuevo y parado es un costo para nosotros como 
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los leasing, la garantía ya esta corriente y ahora estamos lidiando con la estructura con el tema 
de pesajes en el Perú, el peso eje por eje es algo que no está contemplado en unidades antiguas 
y que pensamos que va a pasar que van a tener mucho problemas de multas. Imagínate tu flota 
no está diseñada para dicha forma de pesaje entonces allí se generará un problema para las 
empresas de transporte. Nosotros estamos contemplando este nuevo reglamento para no tener 
problemas en un futuro. 

 
3. ¿Qué herramientas utiliza para la gestión de flota en su empresa? Conoce alguna 

tecnología para la gestión eficiente de la flota?  Nosotros para la gestión eficiente de nuestra 
flota lo primero es la capacitación 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 tú tienes para nosotros son 
lo que tienen más años 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 costó de mantenimiento y prolongar la vida de 
vehículo, entonces la operación de la maquina es muy importante un manejo ineficiente puede 
costarte por ejemplo un conductor que nos rompa una caja de vehículos nos puede costar entre 
30,00 dólares. Otra herramienta de gestión 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 

 
4. ¿Cómo ayuda esta gestión de flota en la reducción de los costos en las empresas de 

transporte de carga?  El Ahorro de combustible, costo de mantenimiento y vida útil de la 
unidad. 

� 
5. ¿Cómo la tecnología de la información ayuda al sector empresarial dedicado al transporte 

terrestre de carga?  Tienes el control de velocidades, localización 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 facturación y entrega de documentos. 

 
6. ¿Cómo controla las buenas prácticas de manejo, el consumo de combustible, distancias 

recorridas, ubicación, prácticas de manejo en la empresa de transportes?.  Para controlar 
nosotros tenemos un área específica Administración de flota que tiene un sub-área tráfico, el 
área de tráfico 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 tráfico. Esta área 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 años de experiencia el manejo eficiente de las unidades, parte mecánica y 
funcionamiento de las unidades, esta persona evalúa conductor por conductor en las rutas va 
como evaluador al costado del conductor, evaluando cómo se está desarrollando el manejo. Este 
programa tendrá proyectado tener 7 monitores junto al programa transformar que busca cambiar 
la manera de manejar las unidades. 

 
7. ¿Cómo el gobierno promueve el uso de tecnología 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 
a través 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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8. ¿Qué empresas conoce que brinden el servicio de gestión de flota mediante el seguimiento 
de las buenas prácticas de manejo, control de combustible, ubicación, 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. 

 
9. ¿Cuán importante es para la gestión de flota, tener el comportamiento de cada chofer, el 

rendimiento de cada unidad vehicular y la planificación del mantenimiento de la unidad?  
Es máxima prioridad para la empresas de empresa, si tu no conoces el comportamiento de un 
conductor, puedes tener un serie de impacto económicos y operativos en la máquina, si un 
conductor no es evaluado de manera correcta puede cometer mucho error y en poco tiempo tiene 
la unidad con problemas como caja caída o descompuesta,  una corona rota, entre las más críticas 
debido a que te obligaran a reparar la máquina de venderla, porque una corona y una caja puede 
estar entre unos 35 a 45 mil dólares, y quedaste sin unidad solo por no evaluar y controlar al 
conductor, hay indicios que está maltratando a la unidad, tú 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 área de tráfico y mantenimiento lo llevan en nuestra empresa en una hoja de 
cálculo. Por ello, nos gustaría herramientas que estén integradas con nuestras unidades. 

 
9)! Entrevistado: Sr. Henry Zayra– Vice Ministro de Transportes 
 
1. ¿Cómo usted evalúa en la actualidad el sector transporte en el Perú.? y qué cambios ha 

observado en los últimos años en el sector transporte.?  El ministerio de transporte está 
implementando diferentes tecnologías y plataformas para controlar a los camiones que circulan 
por las carreteras del Perú. Para los puertos se tiene planificado tener más puertos en toda la 
panamericana. Los modelos que manejan Corea, Singapur con respecto al transporte y gestión 
de tránsito son modelos a seguir para la mejora de este sector. Para el ministerio lo más 
importante es la información y la infraestructura será por parte de las empresas privadas. 

 
2. ¿Cuáles son las necesidades actuales del sector transporte terrestre de carga?.  El 

ministerio de transporte está en Proyecto para crear un centro de paradas para los camiones un 
truck center, el próximo paso a dar para el ministerio de transporte es cubrir necesidades de este 
sector como colocar arco de control en la panamericana los cuales tendrán como principales 
objetivos verificar el contenido de la carga, los datos de registro de la carga, el registro del 
camión con respecto a su placa, los pesos, el número de ejes por camión, control de peso por 
ejes, radares de velocidad y en los peajes cámaras de rayos X para revisar las mercancía y con 
ello se controlará el tránsito. 

 
3. ¿Qué  herramientas utiliza para la gestión de flota en su empresa?  Conoce  alguna 

tecnología para la gestión eficiente de la flota?.  Las empresas de transporte de carga utilizan 
diferente tecnologías, entre ellas la telemetría, el software de gestión para su flota.  

 
4. ¿Cómo ayuda esta gestión de flota en la reducción de los costos en la empresas de 

transporte de carga?.  La gestión de flota también será una preocupación para el ministerio de 
transporte que se tendrá una caja negra que enviará la información de los buses y camiones con 
ello se tendrá la información para poder brindar esta información a diferentes entidades del 
estado y las empresas que necesiten esta información para mejorar sus operaciones. 

 
 
5. ¿Cómo la tecnología de la información ayuda al sector empresarial dedicado al transporte  

terrestre de carga?.  La tecnología ayuda información 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 operación. 

 
6. ¿Cómo controla las buenas prácticas de manejo, el consumo de combustible, distancias 

recorridas, ubicación, prácticas de manejo en la empresa de transportes?. No respondió 
porque no era su rubro (N/A). 

 
7. ¿Cómo el gobierno promueve el uso de tecnología 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 gestión de flota mediante el seguimiento 

de las buenas prácticas de manejo, control de combustible, ubicación, distancias 
recorridas?.  En el medio de localización se han enfocado por ahora en la localización y  geo-
posicionamiento el ministerio de transporte la categoría como empresas de valor agregado. 

 
9. ¿Cuán importante es para la gestión de flota, tener el comportamiento de cada chofer, el 

rendimiento de cada unidad vehicular y la planificación del mantenimiento de la unidad?.  
Son modelos se manejan en Corea, Singapur en los países desarrollados con respecto al 
transporte y gestión de tránsito. Para el ministerio lo más importante es la información y la 
infraestructura será por parte de las empresas privadas. Debido a que la respuesta de estado es 
lenta con respecto a infraestructura. 

 
10)! Entrevistado: Sr. Gastón Quesada – Gep S.A. (Gerente General) 
 
1. ¿ Como 0bserva el sector transporte en el Perú y que cambios ha observado en estos 

últimos años?  El sector transporte está muy atomizado y hay mucha informalidad también, los 
precios están por debajo de los costos, el mercado lo maneja de esta forma; por decir: yo tengo 
un cliente que paga a los 180 días, y hay un flete absurdo y tengo que asumir el costo y también 
asumo los intereses, y el cliente libre de responsabilidades. 

 
2. ¿Cuáles 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 años, pero el tema pendiente es la 
formalización, porque uno compite con mucho ilegal, además esperar a que salgan las unidades 
de circulación que tienen más de 20 años de antigüedad; el 40% de camiones son de esa época, 
de los años 70’s o 60’s, un inspector del ministerio de transporte debería 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 tecnológica que le ayude?  Nosotros estamos en proceso de implementación, 
estamos usando solamente lo que es GPS para localización, estamos viendo la posibilidad de 
implementar telemetría. 

 
4. ¿Como ayuda a la gestión de flota la reducción de costos? Ayudaría bastante, porque tienes 

control del manejo y el uso de la máquina. 
 
5. ¿Cómo cree que la tecnología de la información ayude? Ayuda a los indicadores de controles 

para poder mejorar el control de combustible, las llantas, el gas, la telemetría también genera el 
desgaste, la telemetría está ayudando hasta cierto punto en la parte tecnológica, las empresas 
compran una máquina nueva y la inversión no se recupera porque el factor humano es rotativo, 
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entonces se podría agregar: cuál es el nivel de rotación de choferes.  Nuestra empresa empezó 
con una alta rotación de choferes, ahora ya permanecen por más de 2 años 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 sólo esperamos aprobación 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 días; pero quien da para crecer es el transporte. 

 
6. ¿Cómo controla las buenas prácticas 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 abastecí anteriormente, y cuanto le 
pongo actualmente y saco un promedio del día que se consume, no hay nada sistematizado, pero 
ahora si pienso en invertir en una herramienta que me ayude a llevar un mejor control. 

 
7. ¿Cómo cree que el gobierno ayude en las empresas de transporte de carga? Hasta ahora no 

hay nada, todo es en el sector privado, sólo ha impuesto lo del uso del GPS, pero no hay nada 
que esté promocionando. 

 
8. ¿Qué empresas conoces que brinden servicios de gestión de flota mediante las buenas 

prácticas de manejo, combustible? En el mercado no hay. 
 
9. ¿Cuán importante es para Ud. la gestión de flota? Eso es básico para el crecimiento y el 

manejo sostenible del transporte, si nosotros tenemos un buen control de mantenimiento, un 
buen control de conducción de choferes, va a llevar a un buen ahorro de combustible, para evitar 
cualquier peligro, esta herramienta sería muy utilizado y sería una buena herramienta de control 
de riesgo. 

 
11)! Entrevistado: Sr. José Ferril – América Logística (Gerente General) 
 
1. ¿Sr. José Ferril Dueño de la Empresa América Logística, Sr. Ferril Como Ud. Evalúa en 

la actualidad en el sector transporte del Perú y que cambios ha observado en los últimos 
años en el sector transporte?  Bueno en el sector transporte ha venido poco a poco 
formalizándose se ha visto una renovación de flota, y la inversión de mucho transportista en 
modernizar flota, sin embargo, esta renovación 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 logístico 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 prácticas de distribución, buenas prácticas de transporte con políticas en sus 
operaciones, empiecen a masticar que el concepto logístico es una cadena de procesos y 
procedimientos si se ve un aspecto positivo, hay más formalización. 

 
2. ¿Cuáles cree que son las necesidades actuales del sector transporte de carga?  Bueno si 

hablamos del transporte de importación y exportación principalmente en el callao debería 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 sería muy importante mientras un transportista en el callao 
hace cola muchas veces es robado, asaltado inclusive les están cobrando peajes contra su 
voluntad por dejarlos estacionarse ahí entonces obviamente esto genera un sobre costo para el 
transportista, importante es que se habiliten vías para el transporte de carga, muchas de las vías 
circulan transporte de carga, autos particulares que genera un tráfico tremendo, se debe haber 
horarios y vías para el flujo específicamente de transporte de carga y a nivel de parque 
automotor? Si se observa una renovación importante, precisamente a raíz de los tratados de libre 
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comercio deben haber ingresado camiones de carga a costos más accesibles, pero si las empresas 
actualmente en el transporte están apostando por una flota más moderna y es más se ve que 
varias de ellas ya han comenzado a trabajar con camiones a GLP o GNV. 

 
3. ¿Que herramientas utiliza Ud. para la gestión de la flota de su empresa? Conoce de una 

tecnología para la gestión eficiente de la flota? Nosotros por necesidad del mercado ha notado 
que en el mercado hay pocas herramientas poco software o poca tecnología para gestión de 
transporte hemos desarrollado un software propio este software se denomina argos nos permite 
administrar gestionar los servicios de transporte de distribución mantenimiento preventivo 
correctivo de gastos de llantas pero ha sido básicamente 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 están adaptados a la realidad mexicana 
o argentina o española no trabaja bajo la realidad peruana. 

 
4. ¿Como ayuda esta gestión de flotas en la reducción de costos en las empresas de transporte 

de carga?  Definitivamente cuando costeamos una tarifa a un cliente, estos entran en función 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 están bien planteada, 
podemos esperar a tener los márgenes de utilidad que hemos esperado, pero si la gestión 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. 

 
5. ¿Como cree que la tecnología de la información de sistemas ayuda al sector empresarial 

dedicado al transporte terrestre de carga?  Definitivamente es muy útil 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 vehículo una ruta es un lugar rentable. 

 
6. ¿Como controla las prácticas de manejo el consumo de combustible en las distancias 

recorridas de ubicación prácticas 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 función al rendimiento de consumo por km por 
cada unidad dato que nos permite al fabricante de vehículos hacemos una medición un ratio que 
nos permite saber cómo si efectivamente la unidad está recorriendo la cantidad de kilómetros 
que el fabricante nos indica.  Uds. esa información siempre es post, ósea se exporta, es decir 
sale el camión, regresa se bajan los datos, y uno puede hacer una serie de verificaciones, la 
información puede llegar. 

 
7. ¿Como cree que el gobierno promueve el uso de tecnología para las empresas de transporte 

de carga? El gobierno tiene un papel más que nada fiscalizador normativo, no vemos un 
impacto una promoción una política de gobierno de desarrollar tecnologías que vayan orientadas 
a hacer una buena gestión en el transporte, en realidad el gobierno deja que los mismos 
transportistas busquen sus propias herramientas. 

 
8. ¿Que empresas conoce Ud. que brinden servicio de gestión de flota mediante seguimiento 

de las buenas prácticas de manejo, conducción básicamente control de combustible 
verificación de distancias recorridas? No hay. Actualmente no hay y las pocas que hay son 
empresas que brindan servicio de posicionamiento gráfico de servicio de GPS que de alguna 
manera por necesidad han ido desarrollando creando modificando sus plataformas pero que 
definitivamente no están conformes ósea no es un software de gestión de transporte son 
herramientas que de alguna manera complementan o ayudan a ciertos puntos críticos. 
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9. ¿Cuán importante es para la gestión de flota tener el comportamiento de cada chofer el 
rendimiento de cada uno vehicular y especificación de mantenimiento de la unidad?  
Demasiado importante porque recuerde que el camión es una máquina la máquina se va a mover 
en función 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 máquina 
conducir un equipo va más allá de la licencia es como lo haces como realmente manipulas esa 
máquina como frenas, como manejas los cambios como manejas tu velocidad en ruta, como es 
tu proceso de frenado a que distancia estás frenando si estás manejando realmente bajo un 
esquema agresivo u ofensivo. 

 
12)! Entrevistado: Sr. Luis Fernando Maldonado – DINET (Gerente General) 
 
1. ¿Cómo Ud. evalúa la actualidad en el sector de transporte en el Perú y que cambios ha 

observado en los últimos 5 años? Sigue siendo el sector en donde vas a encontrar 2 tipos de 
actores muy marcados por la pequeñísima empresa y la gran empresa de transporte, el informe 
del año 2014 del ministerio de transportes y comunicaciones reporta la existencia de 87,000 
empresas de transporte en el país, de las cuales 57,000 son propietarios registrados, entonces 
hay empresas que tienen un solo camión o que tiene 3 no necesariamente tiene las prácticas 
comparándola con una empresa que tiene flota, y cuando hablo de prácticas, 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 pequeñísimas empresas y como nuestro mercado de 
transporte está 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 
pequeños que probablemente no tienen un plan de mantenimiento, reparan la unidad cuando ya 
se malogró la unidad, porque si no, no explicarían porque los precios tan bajos con los que 
compiten en el mercado, pensamos que eso iba a cambiar hace algunos años, pero no; la crisis 
y la inflación de la economía 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 pequeñas empresas, que son los que en 
gran medida por el número circulan en toda la red nacional de carreteras y que por capacitación, 
por entrenamiento experiencia, es un riesgo, es un riesgo para la carga y es un riesgo para la 
seguridad, y estas empresas están dispuestas a correr riesgos; y eso se está viendo con más 
énfasis en épocas de escases económica, en términos de carreteras, hemos progresado, ahora 
hay más carreteras de las que habían hace 10 años, tenemos carreteras asfaltadas y lo que nos 
falta es facilitar carreteras de transporte terrestre, nos falta capacitación supervisión para mejorar 
la calidad del transporte terrestre y certificación, todavía nos queda mucho camino por recorrer, 
no es complejo, en lo que es ferroviario; estamos en pañales ahí si no veo mayor solución, 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 días más que el terrestre, si llega a puerto 
tiene que esperar turno y de ahí llevarlo en camión 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 sólo con la privatización también está pisco Paita y siguen las privatizaciones, hay 
muchas oportunidades, en Pucallpa por ejemplo hay 24 puertos fluviales y cada puerto es más 
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 líneas aéreas desarrollen carga y descarga preparando a los 
aeropuertos.  Si comparamos al Perú de hace 25 años, los últimos 5 son los significativos, hemos 
seguido mejorando; pero podemos avanzar mucho más.  El tamaño de la flota óptimo para este 
tipo de servicio sería 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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2. ¿Cuáles son las necesidades actuales en el sector transporte de carga para seguir creciendo 

y ser competitivo? Nosotros tenemos carreteras longitudinales transversales y de penetración, 
hay que mejorar la tercera, ahí estamos en pañales, y sin embargo las exigencias en el transporte 
de los productos es el último eslabón, por ejemplo el comercio electrónico que es un desafío en 
la logística para los próximos años no va a ser una distinción en el mercado, no puede ser que 
sólo atienda Lima y el resto no, el gran desafío es como haces la cobertura en un país. 

 
3. ¿Que herramientas utilizan para la gestión de flota en su empresa? conoce alguna 

tecnología? Nosotros hemos desarrollado una herramienta para lo que es seguimiento y entrega 
de pedidos, no al camión si no al pedido, a las órdenes 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 está culminando el servicio automáticamente y luego se retransmite al cliente y recibe 
la preliquidación en tiempo de cuando es en lima 24 horas y cuando es en provincia dependiendo 
la distancia, acá hay software que ayuda a controlar cuentas por pagar a proveedores a terceros 
por cobrar a mis clientes ósea todo lo que es documentación todo está registrado, el 2do software 
que utilizo se llama Elise que solamente hemos comprado un módulo es un PMS, hemos 
comprado sólo el módulo de mantenimiento en donde automáticamente 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 montón de 
módulos, esto lo desarrollo una compañía de México hace 20 años atrás, tiene hasta módulo de 
caja chica, actualmente tenemos problemas con este módulo, tenemos un centro de control, 
tenemos GPS propios en donde hacemos seguimiento de todo lo que es el camión, trabajamos 
con geocercas, trabajamos con el control de velocidades, trabajamos con el control de desvíos 
en la ruta, hacemos un levantamiento de la ruta, tenemos cámaras de video en algunos camiones 
en sus cabinas, y recientemente hemos desarrollado una solución tecnológica para lo que es 
comercio tecnológico donde puede ser un comprador de Amazon es poder hacerle seguimiento 
a tu pedido, nosotros tenemos una solución para eso, ya hemos partido con Adidas todavía 
estabilizando porque como es algo nuevo, es un desarrollo propio que la información llega al 
celular, la certificación de la entrega sale en foto, hay toda una solución parecida a la que puedes 
tener con Amazon pero hay que perfeccionarla, no hemos comprado el know how, simplemente 
la desarrollamos acá, no importa el tipo de producto, se aplica para todo. 

 
4. ¿Como ayuda esta gestión de flota en la reducción de los costos en la empresa de transporte 

de carga? Tienes que ser competitivo. No respondió. 
 
5. ¿Como la tecnología de la información ayuda al sector empresarial dedicado al transporte 

de carga? Simplifica tus procesos, y eso simplifica tus recursos, lo que hay que medir es el 
tamaño de flota una implementación 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 automatización ayuda a garantizar el buen servicio, Telefónica ofrecía un 
servicio a través de T-gestiona, ahora hay drones en los almacenes, la tecnología hace que vaya 
evolucionando los servicios, pero todo esto viene encareciendo el costo. 

 
6. ¿Actualmente como controla las prácticas de manejo el control de combustible, las 

distancias recorridas, la ubicación y las prácticas de manejo?  Tenemos un centro de control, 
y llevamos record por conductor, y obtienen bonos por eso, para el caso de combustible sólo 
hace por kilómetro recorrido. 

 
7. ¿Cómo el gobierno promueve el uso de tecnologías 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 gestión de flota mediante seguimiento 
de buenas prácticas de manejo, control de combustible, ubicación y distancias recorridas? 
No, están separado telemetría, la computadora, no hay nadie que haga el servicio. 

 
9. ¿Cuán importante es para la gestión de flota obtener el comportamiento del chofer el 

rendimiento de la unidad y la planificación 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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ANEXO 20 
DECRETO SUPREMO MTC 025 
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Anexo 21 
 

DIRECTORIO EMPRESARIAL DEL RANKING TOP 500 DE TRANSPORTE DE 
CARGA 2013 
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Anexo 22 
 

REGISTRO DE EMPRESAS PRESTATADORAS DE VALOR AÑADIDO 
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Anexo 23 
 

GUIA DE FORMACION DE EMPRESA.
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Anexo 24 
 

COTIZACION DE PAGINA WEB CORPORATIVE Y REDES SOCIALES. 

Diseño web adaptable 
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Diseñamos páginas web inteligentes que se adaptan al tamaño y forma de todo tipo de dispositivo, 
incluyendo: PCs, laptops, Macs, dispositivos móviles, iPhones, iPads y Androids. 
 

 

 

 

 

 

 

 

Publicidad 
Segmentamos y promocionamos las publicaciones de tal manera que lleguen a sus clientes potenciales. 
Optimizamos el presupuesto para obtener el mejor retorno de inversión (ROI). 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

Optimiza tu email marketing 
Te ayudamos a optimizar los recursos y mejorar los resultados del email marketing, integrándolo en 
una estrategia cross channel, con un servicio personalizado. 
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Posicionamiento Web 
Realizamos campañas de 
posicionamiento donde 
logramos llevar su web a los 
primeros resultados de los 
buscadores más conocidos 
(Google, Bing y Yahoo), 
ajustamos técnicamente el 
contenido y hacemos más 
amigable el código del sitio para que 
puedan ser indexados de forma fácil. 
Hacemos un mantenimiento que permite 
consolidar la posición ganada en las páginas de 
resultados. 
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Anexo 25 
 

Guía de Pauta 
 
La siguiente Guía de Pautas es para las entrevistas a expertos en el Sector de Transporte de 
Carga Pesada. 
 
Buenas días/tardes, Mi nombre es…… y estamos realizando un estudio de mercado sobre el 
uso de servicios inteligentes de gestión de flotas en el ámbito 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 gestión de flota de vehículos automotores de 
transporte de carga pesada. 
 
En este sentido, siéntase libre de compartir sus ideas en este espacio de 35 minutos que durará 
nuestra entrevista, considere que no hay respuesta correcta o incorrecta lo que queremos es sus 
opiniones sinceras. 
 
Cabe resaltar, que toda información es sólo para nuestro trabajo de tesis, sus respuestas serán 
unidas con otra respuesta de manera que se analizarán para determinar factores de éxito el plan 
de negocio de unos servicios inteligentes de gestión de flotas en el ámbito de empresas de 
transporte de carga pesada. 
 
Para agilizar la toma de información se le pide su autorización para la grabación de esta 
entrevista de profundidad y no perder información importante que ayudarán al plan de negocio 
está de acuerdo?. 
 
Empresa en la que labora ……... 
Cargo de la empresa  …….. 
Antigüedad en el Cargo de …….. 
 

Conocer la actualidad y 
necesidades del sector 
de transporte terrestre 

1.!Cómo usted evalúa en la actualidad el sector transporte en el 
Perú? y qué cambios ha observado en los últimos años en el 
sector transporte. 

2.!Cuáles son las necesidades actuales del sector transporte 
terrestre de carga?. 

Conocer herramientas 
de gestión de flota que 
utiliza 

3.! ¿Qué herramientas utiliza para la gestión de flota en su 
empresa? ¿Conoce alguna tecnología para la gestión eficiente 
de la flota?. 

Conocer tener una 
gestión de flota eficiente 
ayuda a reducir costo en 
la empresa 

4.! ¿Cómo ayuda esta gestión de flota en la reducción de los 
costos en la empresas de transporte de carga?. 

Conocer qué 
herramientas de 
tecnologías de 

5.! ¿Cómo la tecnología de la información ayuda al sector 
empresarial dedicado al transporte terrestre de carga?. 
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información se apoyan 
para tener una gestión de 
flota en empresa 

6.! ¿Cómo controla las buenas prácticas de manejo, el consumo 
de combustible, distancias recorridas, ubicación, prácticas de 
manejo en la empresa de transportes. 

Conocer si el gobierno 
fomenta el uso de 
tecnologías para la 
mejora el sector de 
transporte de carga. 

7.!Cómo el gobierno promueve el uso de tecnología para las 
empresas de transporte de carga?. 

Conocer de manera 
directa si cuenta con el 
servicio del plan de 
negocio. 

8.!Qué empresas conoce que brinden el servicio de gestión de 
flota mediante el seguimiento de las buenas prácticas de 
manejo, control de combustible, ubicación y distancias 
recorridas?. 

9.!Cuán importante es para la gestión de flota, tener el 
comportamiento de cada chofer, el rendimiento de cada 
unidad vehicular y la planificación del mantenimiento de la 
unidad?. 
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Anexo 26 
 

Procesos del personal 
 

Los procesos de la gestión de personal en Smart Transport se tomará en cuenta 4 procesos 
claves que son:  
 

"! Selección. 
"! Capacitación y evaluación. 
"! Desarrollo de carrera. 
"! Remuneraciones. 

 
Proceso de Selección 
 
La selección de personal es el proceso de elección, adecuación e integración del potencial 
colaborador mejor calificado para apoyar en la organización (Peña, 1997).  
 
Por ello, es muy importante la elección 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 selección de Smart Transport seguirá el siguiente flujo como indica la Figura 1. 
 
Figura 1 Proceso de Selección 

 
Elaboración: Propia 
 
Para la etapa de Planificación, Smart Transport debe planificar los requerimientos del recurso 
humano de acuerdo al objetivo del área. 
 
Para la etapa de Reclutamiento, la convocatoria se hará de manera interna o externa de a los 
potenciales colaboradores. 
 
Para la etapa de Selección, el encargado del área tendrá una entrevista de profundidad con los 
potenciales colaboradores que llegaron a esta etapa. 
 
Para la etapa de Inducción, en esta etapa el colaborador tendrá la orientación en lo referente al 
puesto de trabajo y la cultura e imagen organizacional. 
 
Proceso de Capacitación y Evaluación 
 
Para Smart Transport es importante tener a los colaboradores capacitados buscando fortalecer 
el conocimiento y competencias necesarios para el área de la organización buscando la 
eficiencia en nuestra organización y a la vez sirva como incentivo a los colaboradores.  
 

Planifición Reclutamiento Selección Inducción
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El proceso de capacitación está orientado a cumplir la mejora continua y buscando un enfoque 
formativo Smart Transport determina el enfoque a seguir según criterio de la organización. 
(Louffat, E. 2010) 
 
En la Figura 2 podemos observar el proceso de capacitación que está orientado a satisfacer las 
necesidades del área buscando los objetivos de la empresa. 
 
 
 
Figura 2 Proceso de Capacitación 

 
Elaboracion: Propia 
 
Todas las áreas de la empresa tendrán la capacitación de servicio al cliente y resolución y 
manejo de conflictos. 
 
Los colaboradores de área de Soporte e Instalación de equipos. 
 
El proceso de evaluación seguirá las siguientes etapas como se observa en la Figura X.3 este 
proceso se ejecutará de manera continua en un tiempo de acuerdo a la capacitación recibida. 
 
Figura 3 Proceso de Evaluación 

 
Elaboración: Propia 
 
Proceso de Desarrollo de Carrera 
 
En la Figura 4 tenemos el ciclo Gestión del Talento Humano en Smart Transport. Este ciclo 
tiene diferentes etapas que la empresa debe tener claro en todo momento. Estas etapas son: 
Identificación de puestos críticos, puestos de alto impacto en los resultados de la empresa y/o 
alta especialización en el área de la empresa. 
 
Planificación cuantitativa y cualitativa, vacantes previstas por cada área de la empresa por 
diferentes ascensos que se presente en la empresa. 
 
Identificación de Talento, la empresa tendrá identificado de todos colaboradores mediante 
herramientas como el 360º, evaluación de capacidades de manera ayude a identificar a los 
colaboradores. 
 
Elaboración mapa de talento, la empresa tendrá una matriz de candidatos y matriz de 
potenciales reemplazos. 
 
Seguimiento del talento, la empresa tendrá un seguimiento continuo de todos los colaboradores 
de las áreas de la empresa. 

Justificación Alcance Objetivos Meta

Reacción Aprendizaje Aplicación Costo/Beneficio
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Figura 4 Ciclo de Gestión de Talento Humano 

 
Elaboración: Propia 
 
 
 
 
La gestión 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. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Identificacion@
de@puestos@
criticos

Planificacion@
cuantitativa@y@
cualitativa

Identifiacion@
de@talento

Elaboración@
de@mapa@de@
talento

Seguimiento@
del@talento
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Figura 5 Desarrollo de Carrera 

Elaboración: Propia 
 
 
 
 
 
Remuneraciones 
 
Las remuneraciones para los colaboradores se analizarán de manera anual y bruta en los cuales 
están incluidos los beneficios sociales. En la Tabla 1, Tabla .2 y Tabla 3 podemos observar las 
remuneraciones anuales. 
 
Tabla 1 Remuneración anual de área de Ventas. 
Área de Ventas y Marketing Año 2017 
 Soles 
Gerente Comercial 112,500 
Asistente Comercial 27,000 
Ejecutivo de cuentas 45,000 
Promotor 30,000 
Total 214,500 

Elaboración: Propia 
 
 
 
 
 
 
 

Desarrollo@
de@

Carrera

Conocimiento

Competencia

Experiencia
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Tabla 2 Remuneración anual de área de Operaciones e Innovación y Desarrollo. 
Área Operaciones e Innocación y Desarrollo Año 2017 
 Soles 
Gerente de Operaciones 90,000 
Logística, 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 

Elaboración: Propia 
 
Tabla 3 Remuneración anual de área de Finanzas y Administración 
Área Finanzas y Administración Año 2017 
 Soles 
Gerente General 135,000 
Gerente de Finanzas 90,000 
Encargado de contabilidad y tesorería 28,500 
Asistente de Recursos Humanos 22,500 
Total 276,000 

Elaboración: Propia 
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Anexo 27 

 
Catálogo de competencias 

 

 
 

 
 

Personal)de)nivel)gerencial
Competencia)organizacional Competencia)personal Modalidad

Satisfacción*del*cliente
Liderazgo
Expertise

Indicadores*varios
Tendencias*de*rendimiento

Políticas*de*seguridad
Enfoque*preventivo

Método
Tendencias*de*rendimiento

Indicadores*varios

Orientación*a*resultados
Trabajo*en*equipo

compromiso
Administración*por*objetivos

Indicadores*varios

Relaciones*interpersonales

Horizontalidad*en*comunicación
Empatía*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

Satisfacción*del*cliente
Liderazgo
Expertise

Tendencias*de*rendimiento

Políticas*de*seguridad
Enfoque*preventivo

Método
Tendencias*de*rendimiento

Orientación*a*resultados
Trabajo*en*equipo

compromiso
Tendencias*de*rendimiento

Relaciones*interpersonales

Horizontalidad*en*comunicación
Empatía*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

Satisfacción*del*cliente
Liderazgo
Expertise

Escalas*con*puntaje

Políticas*de*seguridad
Enfoque*preventivo

Método
Escalas*con*puntaje

Orientación*a*resultados
Trabajo*en*equipo

compromiso
Escalas*con*puntaje

Relaciones*interpersonales

Horizontalidad*en*comunicación
Empatía*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 actuación y logro 

 

 
  

Proceso Actuación Logro Impacto

%"de"personal"capacitado
Índice"de"productividad:"#"

capacitados"del"total

Periodo"promedio"de"

capacitación"por"nivel
índice"de"mejora"de"nivel"%

Proceso Actuación Logro Impacto

%"de"personal"aprobado
Índice"de"de"mejora"

periodico

%"de"personal"no"aprobado
indice"de"reincidencia"

periodico

Proceso Actuación Logro Impacto

Numero"de"trabajadores"

seleccionados

Indice"(%)"de"seleccionados"

del"total"de"reclutados

Periodo"promedio"de"

seleccion"por"nivel
Tiempo"promedio

Proceso Actuación Logro Impacto

Indice"(%)"del"personal"con"plan"de"carrera
Índice"deemepleados"

promovidos

Periodo"promedio"de"

capacitacióny"mentoring

índice"(%)"tiempo"

ejecutado"de"mentoring"y"

el"tiempo"asignado

Indicadores+de+actuación,+de+logro+y+de+impacto+que+mida+la+eficacia+y+eficiencia+
de+los+procesos+de+Smart8Transport

Linea"de"carrera

Productividad"y"Clima"

Laboral,"desarrollo"

profesional,"retencion"del"

personal

Capacitación
Productividad"y"Clima"

Laboral

Evaluación"de"desempeño

Cumplimiento"de"metas"a"

largo"plazo"y"mediano"

plazo."Desarrollo"

profesional

Selección"de"Personal
Variacion"del"cumplimiento"

de"logros
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Anexo 29 
 

Cálculo de trama 
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Anexo 30 
 

Presupuesto de la infraestructura 
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