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RESUMEN

El objetivo principal o general de la presente investigacion fue determinar la viabilidad de la creacion de
una empresa de transporte escolar mediante un plan de negocios en el distrito de Sullana 2016.; para lo
cual se ha medido la viabilidad comercial, factibilidad operacional y la rentabilidad econémica y
financiera; que fueron los objetivos especificos del proyecto. Se ha utilizado como base tedrica el modelo
de Karen Weinberger, que define el plan de negocios y su estructura. Para la recoleccion de datos, se
aplicaron técnicas como el andlisis documental de bibliografia, paginas web, encuesta a los padres de
familia en escuelas particulares de 19 colegios de Sullana, la entrevista a posibles competidores y
asimismo la observacion; y el tipo de muestreo utilizado fue el muestreo estratificado por conveniencia.
Con ayuda del Programa Excel se procesaron los datos de 295 encuestas, para luego proceder a analizar
e interpretar los resultados. Posteriormente se evalud el proyecto desde el aspecto econémico y
financiero, determinando una inversién de S/.174,042.98 de la cual un 75% siendo financiado
externamente y el remanente con recursos propios, asimismo se calcularon los presupuestos. Finalmente
se verificd la viabilidad del proyecto a través de indicadores como el VANE (S/.20,556.33) y TIRE
(11%); VANF (S/. 1,635.15) y la TIRF (13%), haciendo el proyecto econémica y financieramente viable.
Con los resultados antes mencionados se demuestra que el proyecto en estudio es factible de realizarse
y por tanto conveniente de ejecutarse.

Palabras clave: Plan de Negocio, Transporte Escolar.
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ABSTRAC

The main or general objective of the present investigation was to determine the feasibility of creating a
school transport company through a business plan in the district of Sullana 2016; for which commercial
viability, operational feasibility and economic and financial profitability have been measured; which
were the specific objectives of the project. The model of Karen Weinberger, which defines the business
plan and its structure, has been used as a theoretical basis. For the collection of data, techniques were
applied, such as bibliographic analysis of documents, web pages, surveys of parents in private schools
in 19 schools in Sullana, interviews with possible competitors and also observation; and the type of
sampling used was stratified sampling for convenience. With the help of the Excel Program, the data of
295 surveys were processed, and then proceed to analyze and interpret the results. Subsequently, the
project was evaluated from the economic and financial point of view, determining an investment of S/
.174,042.98 of which 75% was financed externally and the remainder with own resources, the budgets
were also calculated. Finally, the viability of the project was verified through indicators such as VANE
(S /.20,556.33) and TIRE (11%); VANF (S /. 1,635.15) and the TIRF (13%), making the project
economically and financially viable. With the aforementioned results it is shown that the project under
study is feasible to be carried out and therefore convenient to execute.

Keywords: Business Plan, School Transportation.
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INTRODUCCION

En los Gltimos afios el sector transportes ha tenido una participacion considerable en el crecimiento de
la PEA (Poblacion Econémicamente Activa) de Sullana, tal como indica la Municipalidad Provincial de
Sullana en su plan de Desarrollo Concertado (2015) “los sectores comercio, transporte y comunicacién
tienen una mayor participacion en la actividad econdmica del Distrito de Sullana. Asi el sector
transportes, almacenes y comunicaciones participa en la generacion de empleo con un significativo
10%”.

Como se menciona, el sector transporte hace un aporte considerable a la economia del distrito,
incluyendo al transporte escolar; sin embargo y a pesar de la creciente participacion del sector, es
lamentable considerar que la mayor parte de las unidades mdéviles que prestan este tipo de servicio se
encuentran aun bajo la informalidad, ocasionando la ausencia de un medio de transporte seguro para
trasladar a los escolares desde su casa a la escuela y viceversa. Asi lo confirma Diario Gestion (28-02-
2015), cuando menciona:

“El Organismo peruano de Consumidores y Usuarios (OPECU), alerta a los padres de familia a ser
acuciosos y en extremo rigurosos antes de contratar la movilidad escolar (...), porque el transporte formal
se redujo en mas de 45% este afio, es decir crecio la informalidad y, por ende aumenta el riesgo de los
viajes inseguros de sus hijos”.

Especificamente en Sullana para el afio 2015, solo una unidad moévil se encontraba debidamente
formalizada y por lo tanto apta para prestar el servicio de transporte escolar, segin Diario EI Comercio
(2015), mientras que para el afio 2016 solo se han sumado 2 unidades méviles mas que actualmente se
encuentran registradas, segun informacién dada por el area de Transporte y Circulacion Vial del distrito
de Sullana; las cifras antes presentadas nos permiten conocer la realidad del transporte escolar, sobretodo
en el Distrito de Sullana, ocasionando una preocupacion por parte de los padres de familia que buscan
un medio de transporte seguro, confiable y puntual, que traslade a sus hijos.

Sumado a ello y desde la perspectiva del emprendedor, esta la ausencia de un plan de negocios como
herramienta que le permita conocer el mercado al que pretende incursionar, las oportunidades y
amenazas del mismo, esto se constituye en una desventaja, que podria conllevar a pérdidas, si bien es
cierto el plan de negocios no siempre garantiza el éxito de una idea, pero contribuira a que el
emprendedor de manera predeterminada pueda identificar y contrarrestar sus debilidades para hacer
frente a las oportunidades y amenazas de su entorno.

Por las razones antes mencionadas, el presente trabajo de investigacion plantea como problema principal:
¢Cual es la viabilidad de la creacion de una empresa de transporte escolar en el distrito de Sullana?, y
como problemas especificos: ¢Existe viabilidad comercial para la creacion de una empresa de transporte
escolar en el distrito de Sullana?, ;cual es su factibilidad operacional? y ¢cuél es su rentabilidad
econdmica y financiera? A fin de dar respuesta a dichas preguntas, se han establecido los siguientes
objetivos que seran desarrollados en el presente estudio, como objetivo general: Determinar la viabilidad
de la creacion de una empresa de transporte escolar mediante un plan de negocios en el distrito de Sullana
2016, y como especificos: Estimar la viabilidad comercial, determinar la factibilidad operacional y
estimar la rentabilidad econémica y financiera para la creacion de una empresa de transporte escolar en
el distrito de Sullana.

Para el desarrollo del marco tedrico del presente trabajo de investigacion, se ha tomado en cuenta la
revision bibliografica de autores expertos en el tema como Ignacio de La Vega (2004), Dickson Greg
(2008), Karen Weinberger (2009) Jack Fleitman (2010) y Pedro Franco (2013), tanto para el desarrollo
de conceptos como para la estructura de un plan de negocios, sin embargo se ha elegido el modelo teérico

1



de la autora Karen Weinberger, para el desarrollo de la estructura del plan de negocios,porque es la teoria
gue se ha utilizado en el antecedente nacional, por lo tanto genera confianza su uso, conformada por:
Plan Estratégico, Plan de Marketing, Plan de Operaciones, Plan Organizacional y Plan Econdmico y
Financiero. Asimismo se ha recurrido a la revision documental propios de la Municipalidad Distrital de
Sullana, de la Unidad de Gestion Educativa Local (UGEL), paginas web y diarios como EI Comercio.

El presente trabajo de investigacidn se encuentra dividido en 4 capitulos que a manera de resumen se
describen a continuacion: el primer capitulo que describe el marco de referencia, desde los antecedentes
nacionales e internacionales, hasta el marco tedrico que comprende la definiciones acerca del plan de
negocios y las partes que conforman su estructura, asimismo se conceptualiza el transporte escolar en
términos generales y luego de manera especifica el transporte escolar en el Distrito de Sullana, temas
que seran desarrollados con mas minuciosidad en los siguientes capitulos.

El segundo capitulo Materiales y Métodos, contiene el planteamiento de la problematica y
consecuentemente los objetivos general y especificos, el tipo y disefio de investigacion que es del tipo
descriptiva, la metodologia e instrumentos a usar y asimismo la muestra para lo cual se eligi6 un tipo de
muestreo aleatorio simple.

El capitulo tres Resultados y Discusion, al que considero el corazén del presente trabajo de investigacion,
contiene el desarrollo del plan de negocios aplicado al presente proyecto, tomando en cuenta la estructura
esbozada por Karen Weinberger conformado por: resumen ejecutivo, formulacion de la idea de negocio,
analisis del entorno, analisis del mercado y estimacién de la demanda, plan estratégico, plan de
marketing, plan de operaciones, plan de recursos humanos, estudio legal, plan econémico y financiero
mediante el cual se obtuvo un VANE (S/.20556.33) y una TIRE (11%), asimismo a través del flujo de
caja financiero se obtuvo un VANF (S/. 1635.15) y una TIRF (13%), convirtiendo al proyecto es viable.

Luego del desarrollo del plan de negocio, el capitulo cuatro y cinco redactan las conclusiones y
recomendaciones, respectivamente; mientras que en el capitulo seis y siete encontramos las referencias
bibliogréficas y anexos importantes a la investigacion.

Resaltando la relevancia del presente trabajo de investigacion acerca de un Plan De Negocio Para La
Creacion De Una Empresa De Transporte Escolar En El Distrito De Sullana, se justifica porque es
importante para: la investigadora pues le permitira obtener el grado de licenciatura, posibles
inversionistas que luego de analizar la rentabilidad de la idea de negocio propuesta deseen ponerla en
marcha y finalmente la comunidad académica de la universidad Nacional de Piura interesada y dispuesta
a realizar posteriores trabajos de investigacion relacionados al tema.



. ASPECTOS DE LA PROBLEMATICA

1.1. DESCRIPCION DE LA REALIDAD PROBLEMATICA

Afios atras la imagen tradicional, en que solo el padre trabajaba para dar sostén a su familia y la madre
se dedicaba al cuidado de la casa y los nifios, ha sufrido cambios drésticos; pues debido a la demanda de
una vida con calidad, ya no es una excepcion gue en el hogar ambos padres trabajen para sustentar los
gastos; asi pues en Sullana el porcentaje de mujeres que trabajan PEA (Poblacion Econémicamente
Activa) segun la Municipalidad provincial de Sullana (2015) es de 95% del total de la poblacion,
resaltando una importante participacién en la misma; situacidén que ha ocasionado gque tengan muy poco
tiempo disponible para dedicarlo a actividades cotidianas como llevar a sus hijos al colegio y recogerlos
a tiempo.

Por otra parte, debido a la inseguridad que presenta la ciudad de Sullana, catalogada como una zona de
riesgo, ocupando el segundo lugar como ciudad mas peligrosa del pais segun la Municipalidad Provincial
de Sullana (2010-2019, p. 26); ha ocasionado incertidumbre en los padres de usar cualquier medio de
transporte para trasladar a sus hijos a la escuela.

Surge pues la necesidad de contar con un medio de transporte seguro y confiable que se dedique
exclusivamente al transporte escolar, por lo que un inversionista requeriria contar con informacion
valiosa que le permita estimar la rentabilidad de dicho emprendimiento.Tomando en cuenta las razones
antes mencionadas se formula la pregunta: ¢Cual es la viabilidad de la creacién de una empresa de
transporte escolar en el distrito de Sullana?

1.2.  JUSTIFICACION E IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACION

La carencia de un servicio de transporte escolar, en la ciudad de Sullana, que supla la necesidad existente
de aquellos hogares en los cuales ambos padres se dedican a trabajar para el sustento diario y mejor
calidad de vida a su familia; que les impide tener tiempo suficiente para llevar y recoger a sus hijos a
tiempo a la escuela con seguridad; contribuir con una propuesta para la solucion de dicho problema es el
motivo principal de la elaboracion del presente trabajo de investigacion que busca determinar la
viabilidad de la creacion de una empresa de transporte escolar mediante un plan de negocios. Asimismo
se aprovechara que el sector transportes es una de las actividades que tiene mayor participacion en la
actividad econémica del distrito con un significativo 10% segln el Plan de Desarrollo Concertado ela
borado por la Municipalidad Provincial de Sullana (2015, p. 98); como un aliciente para la elaboracién
del presente trabajo de investigacion.

El presente estudio es importante para aquellos investigadores que tengan interés en realizar trabajos de
investigacion posteriores relacionados a este y que estén en blsqueda de antecedentes que contribuyan
a profundizar su estudio. Asimismo para posibles inversionistas que luego de analizar la rentabilidad de
la idea de negocio propuesta deseen ponerla en marcha.

Los beneficiarios directos de este estudio es toda la comunidad académica de la universidad Nacional de
Piura interesada y dispuesta a realizar posteriores trabajos de investigacion relacionados al tema, a fin de
profundizar su estudio. Como beneficiarios indirectos se encuentran los inversionistas interesados en
nuevos emprendimientos en la ciudad de Sullana.



1.3.  OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION
1.3.1. Objetivo general:

Determinar la viabilidad de la creacién de una empresa de transporte escolar mediante un plan de
negocios en el distrito de Sullana 2016.

1.3.2. Objetivos especificos:

> Estimar la viabilidad comercial para la creacion de una empresa de transporte escolar mediante
un plan de negocios en el distrito de Sullana.

> Determinar la factibilidad operacional para la creacién de una empresa de transporte escolar
mediante un plan de negocios en el distrito de Sullana.

> Estimar la rentabilidad econdmica y financiera para la creacion de una empresa de transporte
escolar en el distrito de Sullana.

1.4.  DELIMITACION DE LA INVESTIGACION

La investigacion se desarroll6 en la Provincia de Sullana durante el afio 2016



1. MARCO TEORICO
2.1. ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

2.1.1. Antecedentes Nacionales

La investigacion de Neil Ericson Miranda Nufiez (2014) acerca de un Plan de negocios para empresa
de transporte Escolar en la Ciudad de Piura, con el objetivo Elaborar un plan de negocios que
determine la rentabilidad segin VAN y TIRE-TIRF de una empresa formal de transporte escolar en la
ciudad de Piura, a través del uso de una metodologia descriptiva, mediante analisis documentario,
observacion, encuesta a 196 padres de familia y entrevistas a los competidores; concluy6 que la estrategia
adecuada para ingresar en el mercado de transportes; que cuenta con una demanda de 1,832 personas en
Piura; es la aplicacion de una estrategia de crecimiento intensivo en términos de penetracién (precio
competitivo). Este proyecto obtuvo como resultado en el VAN S/. 76,207.47, la TIR 63.35%, con una
inversion de S/. 60,424 (con un aporte de S/.15,000 de los socios) y un periodo de recuperacion de 3
afios, lo que hace que el proyecto aqui formulado sea rentable.

El aporte de este trabajo de investigacion en el presente estudio es acerca de establecer entre las politicas
de la empresa, la del tiempo de espera que aplica el chofer por cada nifio (hasta 3 min) y asimismo que
el primer nifio a recoger debe estar listo antes de la hora de entrada, a fin de poder cumplir a tiempo con
los horarios establecidos de entrada y salida de todos los nifios a su respectivo centro de estudios.

2.1.2. Antecedentes Internacionales

La investigacion de Cristina Reina Angeles (2013) — Ecuador; acerca de un Estudio de Factibilidad
para la Creacion de una Empresa de Transporte Escolar, en el Cantén San Pedro de Huaca-
Provincia del Carchi, con el objetivo: Realizar un estudio de factibilidad para la creacién de una
empresa de transporte escolar, en el cantén San Pedro de Huaca Provincia del Carchi. A través de una
metodologia descriptiva mediante el uso de instrumentos de investigacion primarios (encuestas a 502
padres de familia, entrevistas realizadas a directivos de empresas de trasporte escolar de la ciudad de
Tulcan y al alcalde del cantén San Pedro de Huaca y observacion directa a las empresas de transporte
escolar) y secundarios (libros, textos e internet); concluy6 que el mercado de transportes es altamente
atractivo debido a la informacion obtenida en la investigacion de campo que se determind que el 62.84%
de la poblacion rural del cant6n estan dispuestos a aumentar el servicio, situacion que muestra claramente
gue el servicio que desea ofertar la nueva unidad productora es aceptado por los futuros usuarios. Este
proyecto obtuvo como resultado en el VAN $ 6.658,40 (en soles es S/. 17,977.68%), la TIR 12.94 %,
con una inversién de $ 16.206,79 (teniendo en cuenta que debido al alto coste de la inversion en los
vehiculos, el investigador propone que cada socio aporte un vehiculo, es decir 8) y un periodo de
recuperacion de la inversion de 3 afios 9 meses. Todo lo cual hace que el proyecto aqui formulado sea
factible, sustentable y viable, garantizando la inversion y la rentabilidad de la empresa a implantarse.

Este estudio es importante para la presente investigacion porque al analizar la demanda el investigador
ha tomado en cuenta ofrecer otros servicios adicionales, como transporte turistico, para suplir la baja
demanda durante el tiempo de las vacaciones escolares; lo cual permite disefiar estrategias para que

1 El tipo de cambio promedio venta para el afio 2013, fue de 2.70, segin datos obtenidos del cuadro “tipo cambio
desde 1950” elaborado por el BCR (Banco Central de Reserva). http://www.bcrp.gob.pe/estadisticas/cuadros-
anuales-historicos.html



durante los meses de enero y febrero nuestro servicio siga teniendo acogida entre nuestros principales
clientes que son los padres de los estudiantes.

La investigacion de Ingrid Verdesoto y Ericka Arcos (2013) - Ecuador; acerca de un Estudio de
Factibilidad para la creacion de una Cooperativa de Transporte Escolar y su impacto en los
expresos piratas en el Canton Milagro, con el objetivo crear una cooperativa de transporte escolar
para el beneficio de los estudiantes que sustituya a las cooperativas piratas en la Ciudad de Milagro; a
través de a través de un tipo de investigacion descriptiva mediante el uso de fuentes primarias, como la
encuesta a 368 padres de familia (uso del Excel para el tratamiento de los datos) y la entrevista a los
representantes de los centros educativos, y secundarias como libros, internet; concluy6 que existe una
demanda insatisfecha, en cuanto a la calidad del servicio prestado por quienes ofrecen el “Transporte
Escolar Informal”, por ello los padres de los estudiantes si consideran conveniente la implementacion de
una Cooperativa de Transporte Escolar. Este proyecto obtuvo como resultado en el VAN $ 65,461.00
(en soles es S/. 176,744.70%), la TIR 78.64 % con préstamo, con una inversion de $102,885.00 (siendo
aporte de los socios de $ 30,865.50) y un periodo de recuperacion de 5 afios; haciendo rentable el
proyecto.

Lo que se rescata de este trabajo de investigacion es que las investigadoras ha tomado en cuenta la
informalidad de empresas de transporte pablico para dar énfasis a su estudio contrastandola con el punto
de vista de los padres de familia de los escolares; esto permite que en el presente trabajo de investigacion
se tome en cuenta dichos puntos a fin de disefiar estrategias que ofrezcan un servicio diferenciado.

La investigacién de Marisol Amado Rodas (2010) — Guatemala, acerca de un Estudio de Factibilidad
para la creacion de una empresa que brindaré el servicio de transporte de nifios en edad escolar
hacia centros de formacion complementaria, con el objetivo establecer la factibilidad de la creacion
de una empresa que brinde el servicio de inscripcion, cuidado y transporte de nifios en edad escolar desde
sus centros educativos hacia centros especializados que brinden cursos de formacién complementaria;
con una metodologia conformada por técnicas como la observacion para analizar comportamiento del
mercado y andlisis de la competencia, la entrevista con profesionales en el tema y ademas la encuesta a
una muestra de 350 personas de la ciudad de San Cristobal, asimismo el de fuentes de informacion
secundarias como libros y paginas virtuales; concluyé que es factible la creacién de una empresa que
brinde el servicio de transporte de nifios en edad escolar de sus centros educativos hacia centros de
educacion complementaria, en base a los estudios de mercado, técnico operativo y financiero. Este
proyecto obtuvo como resultado una TIR de 29.97%, el TREMA?Z de 22%, con una inversion de Q 418
092.52%n ddlares de EE.UU. es de $ 3,338,974.66 y en soles es S/. 9,449,298.29° (con el aporte de tres
socios de Q 240 000.00, el equivalente a una unidad mavil por socio) y un periodo de recuperacion de 3
afios; haciendo rentable el proyecto.

2 El tipo de cambio promedio venta para el afio 2013, fue de 2.70, segin datos obtenidos del cuadro “tipo cambio desde 1950”
elaborado por el BCR (Banco Central de Reserva). http://www.bcrp.gob.pe/estadisticas/cuadros-anuales-historicos.html

3 TREMA (Tasa de rendimiento minima atractiva), se refiere al rendimiento minimo que un inversionista desea para decidirse
a invertir y la cual esta determinada por la estructura financiera empleada en el financiamiento de los activos del proyecto. Si la
TREMA es mayor que la TIR es aceptable el proyecto.

4 El tipo de cambio para el quetzal, en dolares de EE.UU. al 30/11/2010 fue 7.98621, seglin datos obtenidos del Banco de
Guatemala. http://www.banguat.gob.gt/cambio/historico.asp?ktipo=3&kdia=30&kmes=11&kanio=2010&submit1=Consultar
5 El tipo de cambio promedio venta para el afio 2010, fue de 2.83, segin datos obtenidos del cuadro “tipo cambio desde 1950
elaborado por el BCR (Banco Central de Reserva). http://www.bcrp.gob.pe/estadisticas/cuadros-anuales-historicos.html



Lo mas sobresaliente en el presente trabajo de investigacién es la metodologia que ha empleado el autor
para la elaboracion del trabajo de campo a través de las encuestas; por ello es que se tomara en cuenta
algunos aspectos reflejados en las preguntas de dicha encuesta.

2.2. BASES TEORICAS

Para la presente investigacion se tomo en cuenta el modelo tedrico de la autora Karen Weinberger,
especificamente el propuesto para una empresa nueva, pues a través de este estudio se evalud la
rentabilidad de una nueva idea de negocio; cuyo modelo esta conformado por la siguiente estructura de
plan de negocios:

Resumen Ejecutivo

Formulacion de la idea de negocio

Planeamiento Estratégico

Anélisis del entorno

Anadlisis del mercado y estimacion de la demanda.

Plan de Marketing

La Mezcla de marketing

Plan de Operaciones

Disefio de la estructura y Plan de Recursos Humanos

10. Estudio Legal

11. Plan Financiero

12. Proyeccion de los Estados Financieros

13. Conclusiones y Recomendaciones

14. Anexos

©o~N>T WD

Se ha escogido tomando como criterio la fiabilidad, puesto que es la teoria que ha utilizado el
investigador en el antecedente nacional; sin embargo considerando que para la planeacion estratégica se
debe haber hecho un analisis exhaustivo del entorno y del mercado en el que se desenvolvera la empresa
que se pretende instalar; se ha creido conveniente invertir el orden de los puntos tres, cuatro y cinco del
esquema presentado por la autora en mencion. El esquema del presente proyecto serad de la siguiente
manera:

Resumen Ejecutivo

Formulacion de la idea de negocio

Anélisis del entorno

Analisis del mercado y estimacion de la demanda.
Planeamiento Estratégico

Plan de Marketing

La Mezcla de marketing

Plan de Operaciones

Disefio de la estructura y Plan de Recursos Humanos
10. Estudio Legal

11. Plan Financiero

12. Proyeccion de los Estados Financieros

13. Conclusiones y Recomendaciones

14. Anexos

©WoNogk~wh

2.2.1. Plan de negocio:

El plan de negocios es “un documento, que identifica describe y analiza una oportunidad de negocio,
examina su viabilidad técnica, econdmica y financiera, y desarrolla todos los procedimientos y
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estrategias necesarias para convertir la citada oportunidad en un proyecto empresarial concreto” (De La
Vega Garcia, 2004, p. 1)

Tomando como punto de partida el concepto dado por lineas arriba, un plan de negocio es de manera
escrita la primera impresion que una idea de negocio muestra no solo al emprendedor sino también ante
los ojos de aquellos que deseen invertir, pues muestra en un lenguaje lo mas claro y sencillo posible,
cuan rentable (operacional, técnica, econdmica y financiera) sera en la realidad misma, luego de poner
en la préctica aquello que se ha supuesto en el papel; de alli la importancia de aplicar la ética en el
momento de redactar un plan de negocios; tal y como lo dice Garcia Pastor: “‘Una premisa indispensable
para dotar de validez a un plan de negocio es la de basarse por encima de todo en supuestos veraces y
desplegar toda nuestra honestidad personal y capacidad profesional en su desarrollo” (De La Vega
Garcia, 2004, p. 2).

Por su parte (Greg, 2008) define al plan de negocios como “un instrumento que se utiliza para
documentar el prop6sito y los proyectos del propietario respecto a cada aspecto del negocio. (...) para
comunicar los planes, estrategias y tacticas a sus administradores, socios e inversionistas”. (p. 6)

La definicién dada por Greg, al mencionar que el plan de negocios documenta los proyectos del
propietario, hace referencia a que si bien es cierto aungque no sea de manera escrita todo emprendedor
tiene proyectos que quiere alcanzar a través de una idea de negocio, pero al no tenerlas plasmadas en un
documento o planificadas, ocasiona que tomen decisiones incorrectas en el momento de dar inicio al
negocio, pues al final quizas resulte que lo que ellos esperaban obtener no sea lo mismo en la realidad,;
ademas al no tener un documento que sustente la importancia de la idea de negocio y su rentabilidad,
limita al emprendedor a que pueda conseguir inversionistas potenciales para su idea, en el caso de que
su inversion inicial sea muy alta.

El concepto presentado por De La VVega Garcia guarda cierta similitud con el de Weinberger quien afirma
que el plan de negocios “es un documento, escrito de manera clara, precisa y sencilla, que es el resultado
de un proceso de planeacion (...) porque muestra desde los objetivos que se quieren lograr hasta las
actividades cotidianas que se desarrollaran para alcanzarlos”. (Weinberger, 2009, p. 33).

Si bien es cierto aunque los autores antes mencionados han aportado sus conocimientos acerca del plan
de negocios en afios diferentes, ambos concuerdan en que el plan de negocios es un proceso que parte
desde una oportunidad o idea de negocio, que puede ser una necesidad insatisfecha o un producto o
servicio mal brindado, pero que necesita de la planeacion tanto operacional, econémica y financiera que
bien puede brindarla el plan de negocios, si se elabora con minuciosidad y conciencia; permitiendo de
esta manera que el inversionista no se fie del “azar”, por asi decirlo, y esperar estar en el mercado para
recién conocerlo, sino que a través del plan de negocios el inversionista y empresario antes de, ya tengan
idea de como funciona el mercado al que se estan involucrando, sepan cémo hacer frente a los
inconvenientes que se puedan presentar y cdmo saber aprovecharlos para convertirlos en fortalezas a
través de estrategias de negocios pre meditadas.

Asimismo (Fleitman, 2010) afirma: “Un plan de negocios es una serie de actividades relacionadas entre
si para el comienzo o desarrollo de una empresa o proyecto con un sistema de planeacion tendiente
alcanzar metas determinadas”(p. 1).

De acuerdo con lo mencionado por el autor; es necesario que haya una relacion entre las diferentes
actividades que conforman a un plan de negocio; es decir la parte operativa, comercial, econémica y
financiera; de tal manera que ayuden en conjunto a lograr las metas establecidas en beneficio del
emprendedor y de los inversionistas.



Haciendo una comparacion de los conceptos presentados por los tres autores; se hallan similitudes que
permiten unificarlos y obtener un solo concepto tomando en cuenta el aporte de cada uno de ellos:

Tabla 2.1. Definicion de plan de negocios

Ignacio de La Vega

Dickson Greg (2008)

Karen Weinberger

Jack Fleitman

(2004) (2009) (2010)

Un plan de negocios | Es un instrumento que | El plan de negocios | El plan de negocios
es una serie de | se utiliza para | es un documento, | es un documento,
actividades documentar el | escrito de manera | que identifica
relacionadas entre si | prop6sito y  los | clara, precisa vy | describe y analiza
para el comienzo o | proyectos del | sencilla, que es el | una oportunidad de
desarrollo de wuna | propietario respecto a | resultado de un | negocio, examina su
empresa 0 proyecto | cada aspecto  del | proceso de | viabilidad técnica,
con un sistema de | negocio. (...) para | planeacion. econémica y
planeacion comunicar los planes, financiera, y
tendiente  alcanzar | estrategias y tacticas a desarrolla todos los
metas determinadas. | sus administradores, procedimientos vy

s0cCios e estrategias
inversionistas”. necesarias para
convertir la citada

oportunidad en un
proyecto empresarial
concreto.

Fuente: Elaboracion propia

Luego de analizar los conceptos dados por los cuatro autores antes mencionados, a continuacion a modo
de aporte, se presenta el siguiente concepto, formulado por la investigadora, habiendo tomado en cuenta
las similitudes de los tres conceptos presentados en el cuadro anterior:

El plan de negocio es un documento claro, preciso y sencillo que describe y analiza la viabilidad
técnica, econdmica y financiera de una oportunidad de negocio, como resultado de un proceso de
planeacion para alcanzar las metas determinadas.
2.2.1.1. Importancia
La mayoria de los empresarios no le dan la importancia que tienen los planes en la fase inicial de un
negocio, pero es trascendente no pasarla por alto si se quiere tener éxito. Por lo comun, los planes
aplicados durante la etapa inicial determinan el fracaso o el éxito. La curva de aprendizaje puede ser

mucho més costosa, complicada y dolorosa si no se tiene un plan de negocios bien concebido (Fleitman,
2010, p. 2).

El plan de negocios es un fuerte aliado del empresario e inversionistas en el momento de evaluar la
posibilidad de iniciar un nuevo negocio en el mercado 0 uno ya existente, pues proporciona un panorama
claro y sencillo de la empresa en términos comerciales, operativos, financieros y econoémicos,
permitiéndole la posibilidad de planear “antes de” para poder hacer frente a las diversas circunstancias
que presente el mercado, reduciendo de esta manera el riesgo de invertir en aquello que se desconoce y
que sin un plan de negocios, ocasione dinero mal invertido y sobretodo perdidas en lugar de beneficios.

Desagregando el concepto de (Weinberger, 2009), la autora menciona que un plan de negocios “sirve
para guiar un negocio, porque muestra desde los objetivos que se quieren lograr hasta las actividades
cotidianas que se desarrollaran para alcanzarlos”. (p. 33).



Weinberger resalta que un plan de negocios es una guia, que permite que el empresario sepa hacia donde
ir y qué recursos son necesarios para que la empresa marche bien desde su inicio, es como una brajula
gue permitird que el emprendedor tome decisiones de acuerdo a los objetivos que se haya planteado;
pues no basta una simple idea en la mente del emprendedor cuando no esta plasmada a través de un plan
de negocios y donde ningun potencial inversionista la puede conocer para asi interesarse y tomar la
decision de invertir en ella o no.

A fin de sustentar la idea anterior, (Greg, 2008) recomienda: “una meta solo revela su propdsito o el
lugar en el cual usted espera acabar. Un plan de negocios formal detalla la formula exacta que usted
necesita desarrollar para conseguir sus metas fundamentales” (p. 7).

De acuerdo con el comentario de Greg, la importancia del plan de negocios radica en que es como la
“receta correcta” que indica los pasos a seguir para el consecuente alcance de las metas del emprendedor,
especialmente la de la rentabilidad que espera obtener de la inversion que realice; pues a mayor
planificacion, mayores seran las ganancias que se obtengan.

2.2.1.2. Estructura del plan de negocio:

Un plan de negocios esta conformado por diferentes partes que entrelazadas se convierten en un todo
que contribuira a dar una vision general de la oportunidad de negocio que se pretende poner en marcha
por el emprendedor.

Segun (Weinberger, 2009), desde mediados de los afios 90, se viene dando mayor realce al tema del plan
de negocios tanto asi que es considerable el nimero de escritos e incluso concursos que se han realizado
para definir la estructura de un plan de negocios; pero aun asi no existe una unica forma de estructura
para redactarlo, y alin mas cada emprendedor es libre de elegir la estructura que mejor se acomode a su
idea de negocio.

Si bien es cierto no existe una forma universal de redactar un plan de negocios pues este se adecla a las
caracteristicas de la idea de negocio y es el emprendedor quien elige la forma de estructura que mejor le
convenga, de esta manera (Fleitman, 2010) afirma que para elaborar un plan de negocios “pueden
utilizarse diferentes formatos, ya que no existe un contenido universalmente aceptado para su
elaboracion. El contenido (...) debe de adaptarse a cada empresa, (...) también debe adecuarse al tamafio
y giro de la empresa” (p. 2).

Habiendo sido preciso afirmar que no existe una Unica forma de estructurar un plan de negocios, pero
que de cierta forma la estructura de uno y otro autor guardan ciertas similitudes, a continuacion se ha
elaborado un cuadro comparativo acerca de la estructura de plan de negocio propuesta por cinco autores,
ellos son De La Vega Garcia (2004), Greg (2008), Weinberger (2009), Fleitman (2010) y Botero (2010)
; a fin de poder elegir la que sea mas conveniente para ser aplicada al presente trabajo de investigacion
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Tabla 2.2. Estructura del Plan de Negocios

Ignacio de La Vega (2004)
El Plan De Negocios: Una
Herramienta
Indispensable.

Dickson Greg (2008)
Cémo Preparar Un Plan
De Negocios Exitoso

Karen Weinberger (2009) Plan de Negocios Herramienta para
evaluar la viabilidad de un negocio.

Empresa en marcha

Nueva empresa

Jack Fleitman (2010)
Negocios Exitosos: Cémo
empezar, administrar y
operar eficientemente un
negocio.

Antonio Botero
(2010) Estructura
del Plan de Negocio.

Sumario ejecutivo
Introduccién
Indice

Resumen Ejecutivo

Resumen Ejecutivo

Resumen Ejecutivo

Resumen ejecutivo

Introduccion

Resumen ejecutivo

Descripcion del negocio

Descripcidn del negocio

Productos y servicios

Descripcion de la Empresa
Historia de la empresa
Anélisis de la industria
Productos y servicios ofrecidos
Estados financieros

Equipo gerencial

Formulacién de la idea de

negocio

Idea de negocio

Planeamiento Estratégico

Planeamiento Estratégico

Analisis de la industria

Anélisis del entorno

Factores
ambientales

macro

Estudio de mercado

Analisis del mercado

Descripcion de la competencia, de la
posicién competitiva y del mercado
objetivo.

Andlisis del mercado vy
estimacion de la demanda.

Situacion del mercado

Descripcion comercial

Estrategias de Marketing

Estrategias de marketing y ventas.

Plan de Marketing
La Mezcla de marketing

Mercadotecnia
Productos y servicios

Plan de mercadeo

Ventas
Descripcion técnica/proceso . Planes programas y .

- . Plan racion Plan r ion
productivo/operaciones an de Operaciones presupuestos an de produccio
Plan de compras Andlisis de la infraestructura
Organizacién 'y  recursos Disefio de la estructura y Plan | Personal de confianza y|Plan de  recursos
humanos Administracion, operaciones | Redisefio de estructura y cambios en | de Recursos Humanos sindicalizado humanos

y organizacion la . Contratos y oportunidades de
Estructura legal gestion de la empresa Estudio Legal hegocios nuevos Estructura legal
Estudio econémico- | Plan Financiero . . . .
- . . . ntabili finanz Plan financier:
financiero Modelo Financiero Contabilidad y finanzas a anctero

Plan de implementacion

Valoracion del riesgo

Resumen

Plan de
Emergencia

Contingencia 'y

Evaluacion Financiera

Evaluacion Financiera

Evaluacion del

negocio

Conclusiones y recomendaciones

Conclusiones y
Recomendaciones

Conclusiones

Anexos

Anexos

Fuente: Elaboracion propia
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Tomando en cuenta el cuadro elaborado anteriormente; si bien es cierto se puede observar que la
estructura de plan de negocio presentada por Karen Weinberger; es mucho méas completa que la de los
otros autores citados, dicha estructura se puede decir que contiene los elementos de la estructura de los
otros autores; por tanto para el presente trabajo de investigacion se tomara como estructura del plan de
negocios la presentada por Weinberger (2009) para una nueva empresa, pues es la mas conveniente y
adaptable a la naturaleza de este estudio, la misma que se detalla a continuacion; sin embargo para la
definicion de algunos términos se tomardn en cuenta los propuestos por los otros cuatro autores
mencionados anteriormente, a fin de enriquecer el marco tedrico de la presente investigacion.

a) Resumen Ejecutivo:

Para (De La Vega Garcia, 2004) “este breve documento (...) es un requisito “comercial”, especialmente
a la hora de negociar con potenciales inversores en nuestro proyecto empresarial” (p. 4)

De acuerdo con el concepto, el resumen ejecutivo o también conocido como sumario ejecutivo, es una
parte indispensable que no debe estar ausente en la redaccion del plan de negocios, pues es la primera
impresion que los lectores (beneficiarios) tendran acerca de la idea de negocio que se planteara en el
resto del documento.

Asimismo (Weinberger, 2009) define al resumen ejecutivo como “una presentacion breve de los aspectos
mas relevantes del plan de negocios que se ha elaborado (...), cuya extension maxima sera de unas tres
paginas” (p. 44).

Su mismo nombre describe su naturaleza; pues esta seccién muestra de manera puntual los aspectos mas
resaltantes de todo lo realizado con mayor detalle en el plan de negocios. Una referencia importante que
recomienda Weinberger en su concepto es que la extension del resumen ejecutivo no debe sobrepasar
las 3 paginas, lo cual es relevante, pues como su mismo nombre lo dice, lo que se hace en esta parte es
hacer un breve resumen de todo lo que en profundidad se encuentra a lo largo de la estructura del plan
de negocios; de lo contrario perdera su esencia y funcion.

- Importancia

La importancia del resumen ejecutivo, como lo menciona (Greg, 2008), radica en que “proporciona a
quien lo lee una perspectiva general de alto nivel sobre todo su plan de negocios (...) debe ser una
fotografia instantanea: si el lector desea informacion adicional, (...) puede encontrar los detalles en otra
parte del documento” (p. 191).

De la misma manera que cuando se lee un libro se leen las primeras paginas para conocer su contenido;
asimismo un inversionista al estar interesado en una idea de negocio lo primero que lee es el sumario
gjecutivo, pues es a primera vista la sintesis del contenido de todo el plan de negocios; depende de cuan
bien elaborado esté para que invite al inversionista a continuar leyendo o dejar de hacerlo, pues lo que
mas le interesa es saber si es rentable o no, de ahi parte la importancia del resumen ejecutivo.

Asimismo (Weinberger, 2009) menciona que “es la seccion mas importante del plan de negocios, pues
muchas veces es la Gnica que se lee” (p. 44). Concuerdo con Weinberger en que esta seccion es muy
importante porque es lo que dara la primera impresion al inversionista para decidir si continuar leyendo
el contenido del plan de negocios y al final disponer si desea invertir su capital y tiempo en la puesta en
marcha del Proyecto; en realidad es lo Unico que lee y solo recurrira a leer datos mas detallados si es que
el resumen ejecutivo ha despertado su interés.
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Complementando lo antes mencionado, cabe citar lo que menciona (De La Vega Garcia, 2004) quien
dice que “aunque figure en primer lugar dentro del plan de negocio descrito, el sumario ejecutivo es en
realidad el Gltimo documento que hay que elaborar” (p. 4). Lo cual tiene l6gica, pues ¢cOmo se redactara
el resumen ejecutivo sin antes haber desarrollado el resto de la estructura del plan de negocios?

- Contenido

En cuanto al contenido del resumen ejecutivo, segun (Weinberger, 2009, p. 45), el resumen
ejecutivo debe mencionar:

o el perfil de la empresa, el producto o servicio que se quiere ofrecer.

el mercado objetivo que se quiere satisfacer,
las estrategias que se emplearan para el logro de los objetivos,
los resultados econémicos esperados, y
los indicadores financieros del plan de negocios.

b) Formulacion de la idea de negocio

Toda idea de negocio nace con una oportunidad que el emprendedor logra detectar en el entorno que le
rodea, basdndose ya sea en una necesidad existente, o quizas se trate de algun servicio o producto que ya
esté en el mercado pero con deficiencias y que el emprendedor decide mejorar, convirtiéndolo en un
buen negocio gue le genera ingresos.

A continuacion se muestra un resumen de la definicion y lo que debe contener una idea y el modelo de
negocio, segun (Weinberger, 2009):

- Idea de Negocio
Para descubrir una oportunidad y poder formular una idea de negocio, el empresario debe observar a su
alrededor.
En esta etapa se debera responder a las siguientes preguntas:
e . Qué necesidad ha sido identificada?
e ;Qué productos y/o servicios piensa ofrecer?
e ;Qué ventaja tiene el servicio frente a cualquier producto o servicio de la competencia?
e ;Quiénes seran los clientes de la empresa y a qué sector pertenecera la empresa?

Por otro lado, el modelo de negocio se refiere a los medios que utiliza una empresa para entregar valor
a sus clientes y generar una utilidad de esa actividad. Incorpora:

v la seleccion de clientes,

4 la diversidad de sus productos o servicios

El modelo de negocio suele responder a las siguientes preguntas:

. ¢Quién es el cliente y cuél es su perfil?

o ¢Con qué productos, servicios o procesos se satisfacen sus necesidades?

c) Analisis del entorno
Segun (Greg, 2008), El analisis del entorno “muestra los factores externos que estan mas alla de su
control (...) que pueden afectar su negocio mientras usted elabora su plan de negocios”. (pp. 23-24)

Si bien es cierto un emprendedor que busca tener éxito, luego de identificada una oportunidad de negocio,
no se aventura a su suerte esperando resultados, sino por el contrario es precavido y analiza la situacion
de su entorno a fin de conocerlo y saber a qué se est4 enfrentando, permitiéndole de esta manera planear
estrategias para poder afrontar las amenazas del entorno en que se encontrara inmerso.
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Asimismo (Franco, 2013) conceptualiza al entorno como “el conjunto de hechos y factores externos
relevantes que influyen directa o indirectamente en el desarrollo de las actividades de la empresa” (p.29).

Lo que sucede en el entorno externo a la empresa, son hechos que el empresario no puede controlar, pues
suceden de manera imprevista; pero tienen influencia en el andar diario de la empresa, sea directa o
indirectamente; aunque es imposible evitar que sucedan, lo que si se puede hacer es contrarrestar su
impacto a través de la correcta respuesta de la empresa ideando estrategias que le permitan convertir
dichas amenazas en oportunidades para el desarrollo de la empresa.

A continuacion se detallan los factores externos que se analizardn para el presente trabajo de
investigacion y los indicadores que los conforman a fin de conocer la industria, para ello se ha tomado
como referencia a (Weinberger, 2009)

- Factores econémicos
4 El ingreso promedio familiar
4 PBI

- Factores socioecondémicos.
v El tamafio de la poblacion
v El nivel de educacion y cultura de la poblacion

- Factores politicos y legales
v Leyes que regularizan el sector al que pertenece la empresa.

d) Sondeo del mercado:
El sondeo o estudio del mercado para el inicio de un nuevo negocio, es definido por (Franco, 2013) como
“el proceso sistematico y objetivo que permite captar la informacidén necesaria para evaluar el proyecto”

(p.45).

El mercado es el ambiente o contexto en que se desenvolvera la nueva empresa, es por ello que para el
disefio de un plan de negocios se tome en cuenta su estudio, a fin de conocer sus caracteristicas, de esta
manera le serd mas sencillo al empresario adaptarse al mismo conociéndolo, antes que aventurarse sin
siquiera haber obtenido informacion que seréa relevante para su toma de decisiones.

- Importancia

“La realizacion de un completo estudio de mercado es parte fundamental para un buen plan de negocio.
La informacion obtenida a través de este estudio nos permitira aventurar la viabilidad técnica, econémica
y financiera de nuestro proyecto empresarial. Igualmente nos ayudara a determinar la existencia de un
mercado para nuestro producto o servicio y, mediante la informacién que obtengamos de los principales
actores que operan en un mercado determinado, podemos disefiar una precisa estrategia de penetracion
y diferenciacion” (De La Vega Garcia, 2004, p. 6)

Es importante estudiar el mercado al que se pretende ingresar con la idea de negocio que hemos
formulado, de esta manera el empresario podra disefiar estrategias a fin de poder hacer frente a los
inconvenientes que se presenten en él.

A continuacién se presentan las interrogantes mas resaltantes que segin (Weinberger, 2009), todo

empresario deberia realizarse a fin de analizar el mercado al que pretende ingresar y conocer como se
comportan:
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e Losclientes.
e Los competidores.
e Los proveedores.

A continuacion, y s6lo a manera de ejemplo, se presentan algunas preguntas que usted
podria formular durante su sondeo:

Respecto a los clientes

¢Qué edad tiene?

¢Cual es su género?

¢Qué actividades realiza?

¢Cual es su ingreso promedio?

¢Donde esta ubicado el publico objetivo?

¢Cuales deberan ser las caracteristicas de los productos o servicios para poder satisfacer las
necesidades insatisfechas de los clientes objetivos?

e ;Cuénto estaria dispuesto a pagar por el bien o servicio ofrecido

- Respecto a los competidores
Por lo general, cuando se analiza la competencia, se debe responder a las siguientes

preguntas:

¢Quiénes son los competidores?

¢Cuéles son los bienes o servicios sustitutos?

¢ Qué servicios venden?

¢Cuales son los precios de la competencia y como se comparan con los nuestros?

¢Qué estrategias de marketing usan para llegar a sus clientes?

- Respecto de los proveedores

e ;Quiénes son nuestros proveedores?
e ;Cuadles son sus condiciones de pago?
e /Brindan crédito?

e) Analisis de la industria

Cuando se habla de industria, se entiende que es el conjunto de empresas que fabrican
productos que compiten entre ellos o que son sustitutos cercanos.

El andlisis de una industria, implica el estudio de aquellas fuerzas que podrian afectar
directamente el desarrollo y desempefio de una empresa. De acuerdo con el modelo de Porter
(1979) citado por (Weinberger, 2009), estas fuerzas son:

Los competidores actuales.

Los productos o servicios sustitutos.
Los clientes.

Los proveedores.

Este analisis debe llevar al empresario a tomar decisiones, por eso no debe ser una descripcion
de variables, sino un profundo anélisis, que permita responder a las siguientes cinco preguntas:

- ¢Cudles son las barreras de ingreso a una industria en particular?
Las barreras de ingreso mas comunes a una industria son:
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» Diferenciacion del producto
» Inversiones de capital

- ¢Cual es el poder de negociacion de los proveedores de la empresa?
A una nueva empresa, le conviene que el poder de negociacion de los proveedores (de materia
prima, de productos o servicios) sea bajo para que se pueda asegurar mejores condiciones de
negociacion.

- ¢Cuél es el poder de negociacion de mis clientes o compradores?
Como empresario, su deseo es satisfacer las necesidades de los clientes actuales y potenciales,
pero debe estar atento a no ser una victima de ellos.

- ¢Quiénes son los competidores y cual es el nivel de rivalidad existente entre ellos?
El empresario debe identificar qué empresas ofrecen productos o servicios similares y emplean
estrategias parecidas a las suyas para acercarse a sus clientes; es decir, con quiénes compite,
para luego compararse y determinar cuan fuerte es su empresa o amenazadora es la
competencia.

- ¢Cuales son las barreras de salida de la industria?
Por lo general, las barreras de salida son:
> El monto de la inversion.
» Contratos firmados con los clientes.

f) Plan Estratégico de la empresa

Segun (Franco, 2013) el plan estratégico es “la estructura o el esquema sobre el cual se elaboran
los planes de las distintas areas de la empresa (recursos humanos, Comercializacion,
operaciones, finanzas y contabilidad) que definen las lineas de accion de la gestion operativa
de la misma” (p.71).

Luego de haber formulado la idea de negocio y analizado el entorno externo e interno de la
empresa, es necesario que para poder abarcar el mercado meta y tener resultados rentables, se
disefien estrategias, metas y objetivos que orienten el actuar diario de la empresa a fin de
cumplir con los objetivos propuestos; esto es precisamente la funciéon que cumple el plan
estratégico dentro del plan de negocios, pues en este apartado se define, la razén de ser de la
empresa (misién), lo que quiere llegar a ser (vision) y los objetivos estratégicos que permitiran
alcanzar la vision .

Segun (Weinberger, 2009) un plan estratégico, debe estar compuesto, primero de un anélisis
FODA, visién (lo que quiere ser la empresa en el futuro), misién (lo que la empresa es en la
actualidad) y objetivos estratégicos (dentro del cual se encuentran las estrategias de negocio,
para lo cual se ha elegido la estrategia de diferenciacion, por considerarse como la adecuada
de acuerdo a la naturaleza de la idea de negocio presentada por la investigadora); a continuacion
se ha hecho un breve resumen de lo expuesto por la autora en mencion.

- Analisis FODA
El plan estratégico de una empresa comienza con una relacion de las variables que pudieran
representar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas (FODA) para ella. (...) para
una nueva iniciativa empresarial, se comienza con un listado de las oportunidades y amenazas
que fueron identificadas en el analisis del entorno y en el analisis de la industria, gracias al
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estudio o sondeo del mercado. Luego se presentan las debilidades y las fortalezas de la empresa
o del equipo gerencial.

v" Analisis del
entorno
Amenazas v Anilisis del
mercado

Oportunidades

v" Recursos
¥ Capacidades
¥ Conocimientos Debilidades

Fortalezas

Figura2.1. FODA
Fuente: Elaboracion propia

e Vision

Realizado el analisis FODA, el siguiente paso es determinar la vision de la empresa, es decir,
lo que la empresa quiere ser en el futuro. (...) responde a la vision o suefio del empresario y
suele establecerse por un periodo superior a los tres afios.

e Misién
La misién de una empresa es su razén de ser. Para poder definirla se debe responder a las
siguientes preguntas:

¢ Quiénes somos?

¢Qué hacemos?

¢Para quién lo hacemos?
¢Como lo hacemos?
¢Do6nde lo hacemos?
¢Por qué lo hacemos?

ASENENENENEN

La idea es que su redaccion sea lo suficientemente corta, para que todos los miembros de la
organizacion la recuerden, pero también debe ser lo suficientemente precisa, para que la
empresa pueda diferenciarse claramente de sus competidores.

Complementando la definicion dada por Weinberger, (Fleitman, 2010, pag. 3) considera que
“la misién debe ser precisa, amplia, motivadora y convincente, ya que es la base para que todas
las acciones del personal avancen hacia la misma direccién”.

De acuerdo con lo dicho por Fleitman, una de las principales caracteristicas de la misién es que
define de manera breve lo que es la empresa y a que se dedica, mientras mas breve sea sera
mucho mejor, pues asi se asegura su posicionamiento en la mente de quienes son parte de la
empresa.

e Objetivos Estratégicos

Todo objetivo estratégico debe cumplir con tres condiciones:

1. Establecerse para toda la organizacion.

2. Establecerse de manera permanente.

3. Establecer en términos cuantitativos, en la medida de lo posible.
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o Estrategia del negocio

Las estrategias se refieren a la forma como las organizaciones alcanzan sus objetivos. (...) responden a
la siguiente pregunta: ;Cémo voy a actuar para alcanzar los objetivos propuestos y como voy a responder
a la competencia?

> Estrategia de diferenciacion, las empresas que aplican una estrategia de diferenciacion estan
en una lucha constante por mantener las caracteristicas o atributos que muestran su diferencia. Las
empresas que optan por este modelo, deben continuar siendo eficientes, pero ademas buscaran
diferenciarse constantemente, para dar a conocer a los clientes las caracteristicas que hacen Unico su
producto o servicio.

9) Plan de marketing

Segun Greg, (2008), el marketing es “el proceso por el cual la informacion acerca de un producto o
servicio disefiado para satisfacer una necesidad —real o no- se comunica a aquellos que la
requieren”(p.85).

De acuerdo con Greg, el plan de marketing dentro del plan de negocios, estard conformado por las
estrategias que se utilizaran para comunicar a los clientes objetivo las bondades del servicio que se busca
posicionar, lo cual es importante realizar con mayor realce sobretodo cuando se trata de un nuevo
producto o servicio, pues aun no es conocido por los clientes objetivo.

Como lo resume (Botero, 2010), “El proposito final de este proceso es que los clientes repitan la compra
y que les recomienden el producto a otros” (p.15).

Sin duda alguna el plan de Marketing contribuira a que el producto o servicio sea conocido por los
clientes y de esta manera opten por hacer uso del mismo, ademas al establecer objetivos de marketing,
permitira conseguir los objetivos generales de la empresa establecidos en el plan estratégico.

Segun (Weinberger, 2009), el plan de Marketing gira entorno a los objetivos del marketing y la mezcla
0 mix de Marketing; a continuacién se muestra un resumen de ambos puntos presentados por la autora.

- Objetivos de marketing
Todo plan debe contener objetivos y el primer objetivo del plan de marketing es el de ventas.
Otros objetivos fundamentales del plan de marketing estan vinculados a:

* La diversificacion del servicio

« Los niveles de satisfaccién de los clientes.,

* El objetivo de participacion en el mercado.

* El nivel de recordacion de la empresa en la mente del publico objetivo.

Los objetivos deben:

> Ser claros, sencillos, precisos, medibles y realizables.

> Tener indicadores que sirvan para evaluar el desempefio de las actividades planeadas y ser
constantemente controlados.

> Expresarse, en la medida de lo posible, en términos cuantitativos y por un periodo determinado.

- La Mezcla de Marketing:
La mezcla de marketing se define como las 4 P: producto y servicio, precio, promocion y plaza.

o Descripcion del servicio
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El primer elemento de la mezcla de marketing es el producto o servicio. Cuando se le describe se esta
haciendo referencia a: sus caracteristicas, sus bondades, su calidad y la calidad; disponibilidad y los
beneficios que aporta.

- Estrategia de precio

Es sumamente importante definir los precios de los servicios y ademas establecer las politicas de fijacion
de precios. La lista de precios se fijara en funcion a la estructura de costos de la empresa, a los precios
de la competencia, a la percepcion de los clientes y los resultados econdémicos esperados por el
empresario. Recuerde que sus ventas representan los ingresos de la empresa.

- La estrategia de distribucion o plaza,
También conocida como la estrategia de lugar, hace referencia a la forma como se llegara al cliente (...)
final.

- Estrategia de promocion
El objetivo fundamental de la estrategia de promocion es comunicar y dar a conocer al mercado objetivo
las bondades del servicio que se ofrece. Las estrategias de promocion estan relacionadas con:

= Actividades de publicidad.
= Marketing directo.
" Promociones.

h) Plan de Operaciones
Segun (Franco, 2013) “las operaciones en una empresa representan el conjunto de actividades que
transforman insumos en productos o servicios” (p. 127).

En el plan de operaciones se detalla todo lo necesario para que la empresa puesta en marcha supla la
demanda requerida por los clientes objetivos, incluye desde sus objetivos, localizacion de las
instalaciones de la empresa, distribucion de las instalaciones de la empresa, procedimientos, etc.

En el caso de un servicio (De La Vega Garcia, 2004) menciona que como no existe un proceso
productivo, se tomara en cuenta la descripcién técnica, limitandose a describir de forma detallada los
procedimientos que se utilizaran para prestar el servicio concreto (p.9).

A continuacion se muestran los puntos mas relevantes para la presente investigacion de lo citado por
(Weinberger, 2009), con respecto a los objetivos de operaciones.

- Objetivos de Operaciones
Los objetivos (...) deben establecerse en funcion a la demanda estimada y a la capacidad de produccién
disponible.

Para el presente trabajo de investigacién se tomard en cuenta para la fijacion de los objetivos de
operaciones, la decision de adquirir los vehiculos para prestar el servicio de transporte escolar o si debido
a laalta inversion se realizaran asociaciones con transportistas, quienes aportaran su propia unidad movil,
a fin de reducir el monto de la inversion inicial.

- Disefio del Servicio

El disefio de un (...) servicio es una actividad permanente, pues al monitorear el nivel de satisfaccion del
cliente y los movimientos de la competencia, la empresa debe estar innovando constantemente para
buscar el liderazgo en su industria y la fidelizacion de sus clientes. Se debe tener en cuenta las siguientes
variables:
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» La calidad, es decir, que cumpla con los estandares establecidos por el cliente.
» La fiabilidad, es decir, que (...) no falle.
« La simplicidad, es decir, que (...) sea de facil uso.

- Localizacion de la empresa
La ubicacién de una empresa es muy importante, pues debe tener como premisa el minimizar los costos
de instalacion y aprovechar los recursos del entorno, para satisfacer las exigencias del negocio.

¢Qué se debe considerar para ubicar adecuadamente la empresa?
* La proximidad a los clientes.
* La facilidad de acceso para clientes y trabajadores.

- Disefio y distribucion de las instalaciones

La distribucion de las instalaciones tiene que ver con la adecuacion y orden (...), es decir, como se
ordenara fisicamente la empresa, para que el trabajo se desarrolle de manera eficiente (...) donde pueda
desempefiarse el personal.

i) Plan de Recursos Humanos

Segun (De La Vega Garcia, 2004, pags. 10-11) “este apartado del plan de negocio debe incluir una
descripcion de las categorias que existiran en la empresa, las tareas que desempafiaran, las formas de
contratacién y finalmente la remuneracion correspondiente a cada grupo de trabajadores y el coste total
de la n6mina”

Es necesario decir que este segmento del plan de negocios es muy importante, pues constituye el capital
intelectual con el que la empresa dispondré para poder realizar las funciones propias del negocio y dar
vida a los objetivos que se planean lograr y que han sido propuestos en el segmento anterior, plan
estratégico, es por ello que es de vital importancia que se redacte de la manera mas minuciosa posible,
pues incluye las funciones de cada puesto acorde a lo que la empresa necesite, asimismo las cualidades
y capacidades propias de cada puesto y las remuneraciones.

Asimismo (Franco, 2013), define al plan de recursos humanos como “un documento que contiene la
estrategia general de recursos humanos que guiara los principales aspectos organizativos asociados con
la gestion de los colaboradores”

Al igual que en el plan de marketing y de operaciones, el plan de recursos humanos necesita estrategias,
pero esta vez enfocadas en como se lograrad el 6ptimo rendimiento del capital humano de la nueva
empresa, teniendo en cuenta que a diferencia del resto, en este plan se involucra a personas, no objetos
materiales, que han sido previamente seleccionadas por contar con las capacidades que necesita cada
puesto de trabajo, y que si existen deficiencias en su administracion, puede ocasionar problemas al
momento de poner en marcha el negocio.

Tal como lo dice (Weinberger, 2009), a continuacion se muestra un resumen acerca de los puntos mas
importantes que se debe tomar en cuenta a la hora de redactar el plan de recursos humanos y asimismo
a cerca de las estrategias a disefiar, seglin la autora antes mencionada, quien afirma que “las personas
son el elemento clave del éxito empresarial y por ello un recurso humano de calidad podria significar
una ventaja para la empresa”.

El plan de recursos humanos debe considerar:
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Las principales funciones que se requieren en el negocio.

Las habilidades y conocimientos que cada funcion requiere.

El organigrama que representa la estructura general de la empresa.

Las politicas y estrategias que ayudaran a administrar el recurso humano.

La planilla de la empresa, es decir el presupuesto de las remuneraciones (de acuerdo a las leyes
laborales).

VVYVYYVYYV

- Estrategias de reclutamiento, seleccion y contratacion de personal

Para reclutar personal, primero, debe establecerse la necesidad de un puesto determinado y describir las
tareas que tiene que cumplir la persona que se encargue de él. Asimismo, debe detallar las
especificaciones que se adecuen al puesto que estd ofreciendo, aqui es elemental considerar los
conocimientos y la experiencia previa que pudiera tener la persona en un puesto de trabajo similar, asi
como las referencias personales y profesionales.

Una vez que se tiene la lista de candidatos, la empresa debe evaluar quién es apto para ocupar la vacante
ofrecida. La evaluacion puede basarse en:

> El curriculo personal.
> La entrevista personal, oportunidad que sirve para corroborar la informacion descrita en el
curriculo y evaluar actitudes y valores subjetivos.

Luego de evaluar a los candidatos, es necesario tomar la decision de seleccionar a aquel que mejor se
adecue a las necesidades y el perfil del puesto. Durante el proceso de seleccion es fundamental que el
candidato sea evaluado por quien serd su jefe inmediato, para que dé su visto bueno. Finalmente, el
trabajador seleccionado firmara un contrato laboral de acuerdo con las condiciones fijadas por la empresa
y negociadas con él.

i) Estudio legal

Es necesario que luego de haber realizado los planes estratégico, de operaciones y recursos humanos, se
tome en cuenta los aspectos legales que regiran a la empresa; lo cual incluye, qué tipo de régimen
constitucional asumird la empresa, asimismo indagar los requisitos necesarios para constituir a la
empresa, la leyes que la regiran de acuerdo con el sector a la que pertenezcan y del lugar en el que se
vaya a establecer. Tal como lo afirma (De La Vega Garcia, 2004):

“Debemos recoger aqui la forma juridica que revestira la empresa y motivo de su eleccion frente a otras
formulas juridicas recogidas por nuestro ordenamiento, asimismo todos los trdmites administrativos y
legales necesarios para constituir la empresa—por ejemplo: constitucion de la sociedad, registros, licencia
fiscal, licencias de actividad o de obras, etc. — han de constar detallados paso a paso, con indicacion de
tiempo requerido para llevarlos a cabo y su coste”. (pag. 11)

k) Plan financiero

El plan financiero segun (De La Vega Garcia, 2004) es “otro de los elementos basicos incluidos en un
plan de negocios, su propoésito es evaluar el potencial econdmico de un proyecto empresarial y presentar
alternativas viables de financiacion para el” (p.11)

El plan financiero es aquel que mostrara a través de términos cuantitativos cuan viable serd para el
inversionista la idea de negocio planteada, es en realidad lo que el inversionista desea conocer, pues es
en este apartado en el que se detallara la inversion necesaria para dar inicio a la empresa, cuanto sera el
aporte de los socios y cuénto de ese capital necesitara quizas ser financiado por una entidad financiera,
esto luego de haber realizado los presupuestos necesarios y estados financieros.
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Para complementar la definicidn antes mencionada, (Franco, 2013), menciona que “el plan financiero es
la proyeccion en cifras, o presupuesto, del plan estratégico de una empresa, dado que representa una
sintesis que conjuga las estrategias seleccionadas con los recursos financieros necesarios para llevarlas
a cabo” (p.165).

El plan financiero es el plan estratégico expresado en nimeros, pues permite conocer la rentabilidad que
se espera obtener al aplicar las estrategias disefiadas en el plan estratégico.

A modo de resumen se muestran aspectos relevantes en cuanto a un plan financiero su importancia y
elementos que son necesarios (Analisis de costos, inversion inicial, financiamiento, fuentes de
financiamiento y presupuestos) segin (Weinberger, 2009) para el presente trabajo de investigacion:

- Importancia del plan financiero
El plan financiero es sumamente importante porque permite:

* Determinar los recursos econdmicos necesarios para la realizacion del plan de  negocios.

* Determinar el monto de inversion inicial necesario para dar inicio al negocio.

* Determinar las fuentes de financiamiento, asi como las ventajas y desventajas de cada alternativa.

* Proyectar los estados financieros, los cuales serviran para guiar las actividades de la empresa cuando
esté en marcha.

* Evaluar la rentabilidad economica y financiera del plan de negocios.

De esta manera, el plan financiero permite a los posibles socios de la empresa conocer:
4 ¢ Cuél es la rentabilidad que esperan recibir por su dinero?
4 ¢En gqué momento podran recuperar su inversion?

- Andlisis de costos

Los componentes de ingresos, costos y gastos, estimados a lo largo del plan de negocios, permitiran
hacer un analisis de costos con la finalidad de proyectar estados financieros y evaluar la rentabilidad del
negocio. La forma mas comun de visualizar los costos es la siguiente:

Costo total = Total de costos variables + Total de costos fijos

v Los costos variables, varian proporcionalmente a la cantidad o volumen de produccion; son los
costos por “producir” 0 “vender”.

v" Los costos fijos, son aquellos que permanecen constantes, independientemente de la variacion del
volumen de produccidn. (...) aunque no se produzca o venda, igual hay que pagarlos.

- Inversion inicial
El presupuesto de inversion inicial incluird todos los activos fijos, tangibles e intangibles, que se
necesitan para iniciar las operaciones del negocio.

- Capital de trabajo
El capital de trabajo es el recurso econémico adicional, diferente de la inversion inicial, que se requiere
para poner en marcha la empresa. El capital de trabajo sirve para financiar la primera produccion de la
empresa antes de recibir sus primeros ingresos por ventas. El capital de trabajo servira para financiar
materia prima, pagar mano de obra directa, otorgar créditos en las primeras ventas y contar con ciertos
gastos que implica el negocio
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- Fuentes de financiamiento
Una vez calculada la inversion inicial y el capital de trabajo necesarios hay que determinar las fuentes
econdmicas para financiar las operaciones de la empresa.

- Proyeccion de flujo de caja

El flujo de caja muestra todos los ingresos y egresos, actuales y futuros, que tiene o tendra un plan de
negocios. Empieza con la inversion inicial y luego se incluye la proyeccion de ventas, (...) los gastos y
finalmente el financiamiento.

En resumen, el flujo de caja debe considerar tres aspectos importantes:

o Ingresos: Total de cantidad vendida multiplicada por el precio unitario de venta.
e Egresos: Suma de costos de fabricacidn + costos administrativos + costos de comercializacion.
¢ Financiamiento: amortizaciones de intereses y capital.

Para elaborar el flujo de caja es recomendable trabajar con los siguientes presupuestos:

Presupuesto de ventas.

Presupuesto de produccion.

Presupuesto de materiales directos.

Presupuesto de mano de obra directa.

Presupuesto de costos indirectos de fabricacién.

Presupuesto de costos administrativos y de comercializacion.
Inversion inicial.

Tabla de amortizacion de préstamos.

VVVVVVVY

Al flujo de caja proyectado, se le hacen algunas modificaciones para llegar al Flujo de Fondos y luego
se le aplica una tasa de descuento para estimar el valor del proyecto en el presente, es decir, para calcular
el Valor Actual Neto (VAN).

Este valor constituye una medida en valor actual y absoluto (no es una tasa) de la capacidad generadora
de renta de una inversion. Solo convendra realizar la inversion si el VAN es positivo.

El Valor Actual Neto = Valor actualizado de los ingresos (incluyendo el valor residual del proyecto) —
Valor actualizado de los egresos (incluyendo la inversion inicial).

) Analisis de rentabilidad

Cualquier persona que invierta en un negocio desea una rentabilidad, la cual puede variar en funcion al
riesgo del negocio y a sus propias expectativas.

Los indices generalmente utilizados para determinar la rentabilidad del plan de negocios son:

» La Tasa Interna de Retorno: que debera ser mayor a la tasa de interés a largo plazo del mercado.
» El Valor Actual Neto: que debe ser positivo.

- Estado de Ganancias y Pérdidas proyectado de la empresa

El Estado de Ganancias y Pérdidas, también Ilamado Estado de Resultados, es un estado financiero que
muestra la ganancia (utilidad) o pérdida de un periodo determinado, es decir, la rentabilidad del negocio
desde un punto de vista operativo.

Es importante sefialar que en el Estado de Ganancias y Pérdidas, la informacion se trabaja sin IGV. Se
tratan de ingresos y costos netos.

27



- Balance General proyectado de la empresa

El Balance General muestra la situacion financiera de una empresa en un momento determinado. Es una
“fotografia” de la empresa que muestra los activos (lo que la empresa tiene), los pasivos (lo que la
empresa debe) y el patrimonio, es decir lo que la empresa vale (diferencia entre activos y pasivos).

m) Anélisis de Sensibilidad

Este proceso consiste en analizar diferentes escenarios, ya sean muy conservadores 0 muy optimistas,
modificando algunas variables del flujo de caja, como por ejemplo: el precio de los productos, las tasas
de interés, la variacion de los ingresos, entre otros.

n) Conclusiones y Recomendaciones

Luego de elaborar las diversas partes del plan de negocio, es necesario resumir los resultados obtenidos
del plan de negocios como un todo, de tal manera que se determine si es factible, operacional, econémica
y financieramente; es precisamente en esta parte del plan de negocios en la que se concluye de manera
breve los resultados obtenidos y se hacen recomendaciones de acuerdo a los resultados obtenidos en el
mismo.

Segun (Weinberger, 2009), el plan de negocios debe terminar con algunas conclusiones, que por lo
general responderan a las siguientes preguntas:

> ¢La empresa es viable en términos econémicos?
> ¢La empresa es viable en términos operativos?
> ¢Larentabilidad que muestra el proyecto es atractiva para los inversionistas?

2.2.2. Transporte escolar
2.2.2.1. Concepto

Seglin la Ordenanza Reglamentaria del Servicio Publico de Transporte Escolar N° 615 de la
Municipalidad Metropolitana de Lima (2004), en el Articulo 3, el transporte escolar “es la actividad
econdmica que prestan las personas naturales o juridicas, que consiste en el traslado de escolares en
vehiculos habilitados, desde su domicilio hasta su centro educativo y viceversa”.

De acuerdo con el concepto citado, se puede resaltar que el transporte escolar es un servicio que cumple
la funcién exclusiva de trasladar a escolares desde su lugar de residencia hasta su respectivo centro de
estudios y viceversa, garantizando a los padres de familia, a través de la seguridad (aplicaciéon de
normativa) y calidad, la llegada de sus nifios a, y desde sus centros de estudio; con la confianza que
tuvieran si ellos mismos les llevaran a la escuela.

Como complemento a la definicion anterior, se muestra la definicion de bus escolar, que es otro término
con el que se conoce al servicio de transporte escolar brindada por ("Wikipedia", 2016, parr.1):

El autobus escolar es un servicio de transporte para los alumnos de escuelas primarias. Se trata por lo
general de autobuses pequefios o medianos, por lo general de color amarillo o naranja. El servicio puede
ser publico, privado o compartido con los miembros de las propias escuelas. Los estudiantes seran
recibidos y acompafiados de un cierto tiempo en los puntos de parada preestablecidos.

Esta definicion denota que previamente la empresa que brinde el servicio de transporte escolar, debe
establecer las rutas de acuerdo al lugar de residencia de los escolares y la ubicacion de las escuelas
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destino, a fin de determinar el orden en el que serén recogidos los escolares, con la mayor prontitud y
seguridad posible.

2.2.2.2. Importancia
Segun Etrasa Editorial Trafico Vial S.A. (2008), menciona que:

El transporte escolar surge como respuesta al sistema educativo, la distribucién territorial hace necesario
el traslado de escolares fuera de su lugar de residencia para poder llegar a su centro de estudios, esto le
da una relevancia especial, pues quienes lo usan son alumnos y alumnas de educacion inicial, primaria'y
secundaria diariamente. (pp. 5-6)

Como se sabe, una idea de negocio nace ante la presencia de una necesidad, en este caso la necesidad de
que los nifios y adolescentes en etapa escolar cuenten con un medio de transporte que les permita llegar
atiempo a, y desde, sus lugares de residencia; es aqui donde se da énfasis a la importancia de la existencia
de una empresa que brinde exclusivamente dicho servicio, sobre todo garantizando a los padres la
seguridad necesaria para el traslado de sus nifios; tal y como lo agrega Etrasa Editorial Tréafico Vial S.A.
(2008):

Los padres encomiendan a diario al conductor y al acompafiante la carga mas preciosa: sus hijos e hijas.
La responsabilidad que conlleva la prestacion del servicio de transporte escolar exige una implicacion
de todos los que intervienen en el mismo: Administracién, padres, comunidad educativa, empresas de
transporte, conductores, acompariantes, etc. (p. 6).

2.2.2.3. Aspectos legales

Dada la importancia y singularidad del servicio de transporte escolar, pues si bien es cierto es una gran
responsabilidad trasladar nifios, es necesario conocer la normativa que regula el sector al que pertenecera
la empresa que se desea poner en marcha a fin de tomarla en cuenta; de esta manera el Ministerio de
Transportes y Comunicaciones (MTC) segun el Articulo 24 del Decreto Supremo N° 058-2003-MTC del
Reglamento Nacional de Vehiculos publicada el 7 de octubre del 2003; menciona los requisitos técnicos
necesarios que deben reunir los vehiculos que sean destinados a brindar el Servicio de transporte escolar.
Como se muestra a continuacion:

Articulo 24.- Requisitos técnicos para los vehiculos destinados al Servicio de
Transporte Escolar

Adicionalmente, los vehiculos que presten el Servicio de Transporte Escolar deben cumplir con las
caracteristicas y/o contar con los dispositivos sefialados a continuacién y, de ser el caso, conforme a las
precisiones del Anexo.

- Vehiculos de categoria M1:

a) Peso neto minimo de 1200 kg y cilindrada minima de 1450 cm3 (*) Literal modificado por el
Articulo 1 del Decreto Supremo N° 002-2005-MTC, publicada el 22 Enero 2005, cuyo texto es el
siguiente:"a. Peso neto minimo de 1000 kg y cilindrada minima de 1450 cm3."

b) Rotulo de color negro, en la parte delantera y posterior del vehiculo consignando: SERVICIO
ESCOLAR. Los caracteres del rotulo deben tener una altura minima de 75 mm y un grosor minimo
de 10 mm.

c) Estos vehiculos no podran transportar escolares en la zona destinada para equipajes.
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b)
c)

€)

f)
9)

h)

1)

Vehiculos de categoria M2:
Rotulo de color negro, en la parte delantera y posterior del vehiculo consignando: SERVICIO
ESCOLAR. Los caracteres del rétulo deben tener una altura minima de 100 mmy un grosor minimo
de 10 mm.
Minimo una puerta de servicio en el lado derecho del vehiculo.
Salidas de emergencia debidamente sefializadas y con las instrucciones sobre su uso.
Piso interior recubierto con material antideslizante.
Asientos no rebatibles o plegables, tapizados o de fibra de vidrio, con estructura de tubos de acero,
fijados a la estructura del vehiculo y con distancia Gtil minima entre ellos de 65 cm. El espaldar debe
contar con asideros.
Indicador de sefial visible para el conductor, que indique la posicion “abierto” de la puerta de servicio.
Retrovisor adicional (espejo interior montado sobre el marco de la puerta delantera que permita al
piloto observar el acceso o salida de los pasajeros).
Dispositivos de alumbrado (luces blancas en los pasadizos y estribos que iluminen el ingreso y salida
de los pasajeros)
Dispositivos de sefializacion optica intermitentes adicionales (cuatro luces de color amarillo en la
parte superior delantera y en la parte posterior dos rojas exteriores y dos amarillos centrales
accionadas al abrirse la puerta).
Cinturones de seguridad de minimo dos puntos en todos los asientos posteriores.

Vehiculos de categoria M3:

Adicionalmente a los requisitos exigidos para los vehiculos de la categoria M2, deben reunir las
siguientes caracteristicas:

a)
b)
c)
d)
€)

La

Minimo dos ventanas superiores de ventilacion (claraboyas), posible de abrir en minimo dos
tiempos.

Division posterior del piloto con un ancho minimo de 1my altura minima de 1.10 m.

Altura interior medida en el centro del pasadizo no menor de 1,80 m.

Freno auxiliar de tipo retardador hidraulico y electromagnético. Requisito exigible para los
vehiculos que habiendo sido incorporados a partir del 1 de enero de 2004, presten el servicio de
transporte escolar.

La carroceria debe estar pintada integramente de color amarillo.

clasificacién para los vehiculos idéneos para la prestacion del servicio de transporte escolar,

mencionados anteriormente (M1, M2 Y M3) se describe a continuacion, segln la Directiva N° 002-2006-
MTC/15 Clasificacion Vehicular y Estandarizacion de Caracteristicas Registrables Vehiculares,
publicada el 24 de agosto de 2006; en el item 4: Tablas de estandarizacion de caracteristicas vehiculares.
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Tabla 2.3. Caracteristicas de los vehiculos M1, M2y M3

Vehiculos automotores de cuatro ruedas o mas disefiados y construidos para el transporte de
pasajeros
M1 Vehiculos de 8 asientos 0 menos sin contar el asiento del conductor
Vehiculos de méas de 8 asientos sin contar el asiento del conductor y peso bruto vehicular
C1 | de 5 toneladas 0 menos. Construidos con areas para pasajeros de pie permitiendo el
desplazamiento frecuente de éstos.

Vehiculos de méas de 8 asientos sin contar el asiento del conductor y peso bruto vehicular
M2 | c2 |de 5 toneladas o menos. Construidos principalmente para el transporte de pasajeros sentados
y también disefiados para permitir el transporte de pasajeros de pie en el pasadizo y/o en un
area que no excede el espacio provisto para dos asientos dobles.

Vehiculos de mas de 8 asientos sin contar el asiento del conductor y peso bruto vehicular
C3 | de 5 toneladas o0 menos. Construidos exclusivamente para el transporte de pasajeros
sentados.

Vehiculos de mas de 8 asientos sin contar el asiento del conductor y peso bruto vehicular
C1 | de mas de 5 toneladas. Construidos con areas para pasajeros de pie permitiendo el
desplazamiento frecuente de estos.

Vehiculos de mas de 8 asientos sin contar el asiento del conductor y peso bruto vehicular de
M3 mas de 5 toneladas. Construidos principalmente para el transporte de pasajeros sentados y
C2 | también disefiados para permitir el transporte de pasajeros de pie en el pasadizo y/o en un
area que no excede el espacio provisto para dos asientos dobles.

C3 | Vehiculos de més de 8 asientos sin contar el asiento del conductor y peso bruto vehicular de
maés de 5 toneladas. Construidos exclusivamente para el transporte de pasajeros sentados.
Fuente: MTC (2006, item 4: Tablas de estandarizacion de caracteristicas vehiculares)

2.2.2.4. Transporte escolar en Sullana

Segun datos obtenidos del Diario EI Comercio (2015, parr. 1-2) Solo un vehiculo en toda la provincia de
Sullana, en Piura, tiene autorizacién de la municipalidad para brindar el servicio de movilidad escolar.
El resto traslada escolares en la informalidad, poniéndolos en riesgo. Segun el subgerente de Transportes
y Circulacion Vial de la Municipalidad de Sullana, Jorge Galopino Ruiz, son al menos 50 los vehiculos
gue realizan transporte escolar en Sullana, entre station wagon, combis y minivan.

Se puede percibir que si bien es cierto no existe en la ciudad de Sullana una empresa que se dedique a
brindar exclusivamente el servicio de transporte escolar, existe un considerable nimero de unidades
moviles que brindan este servicio de manera informal, sin contar con los requisitos establecidos por la
Municipalidad Distrital de Sullana para su respectivo funcionamiento.

Observando el nimero antes citado de unidades mdviles que prestan este servicio y que solo uno de ellos
esta legalmente autorizada para ello, muestra la situacion actual del transporte escolar en Sullana;
poniendo de esta manera en peligro la vida de los escolares transportados; surge pues la necesidad de
una empresa que brinde este servicio garantizando la calidad y seguridad de la que carecen las unidades
moviles que actualmente se desempefian como transporte escolar.

Luego de consultar con el gerente de Transportes y Seguridad Vial, Sabino Saavedra Tavara, se pudo
obtener informacion acerca de las unidades mdéviles que prestan el servicio de transporte escolar, los
nombres de sus propietarios, la resolucion con que fueron aprobadas, las instituciones educativas a
quienes prestan servicios y la direccion de su domicilio, que actualmente se encuentra registradas y
debidamente legalizadas, a continuacién se muestran en el siguiente cuadro:
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Tabla 2.4. Vehiculos que prestan servicio de transporte escolar en Sullana

Representante Resolucién Vigencia Origen Destino Domicilio de
representante
IE. Fe y Alegria
. ’ Calle Santa
Cordova | R.G.N°0232- 2?;81%41121 ﬁi"geggf"gticggﬂmz der'tg;"g”e' Catalina N° 998-
Martinez Adelmo | 2016/MPS-GDEL o . A.H. Sanchez
31 cerro — Sullana Santa Ursula
cerro - Sullana
Roberto Morales
Huanca Jiménez | R.G. N° 0221- 2?;81331122 Calle Ancash N° 679 - | I.E. Tte. Miguel g?glal? ﬁ:aca_ls_g Nac
Segundo | 2014/MPS-GDEL AH. Tlpac Amaru | Cortez P
31 Amaru
Ca. Uno, Tra.
Tarapacg, Ca. Grau,
Tra. Junin, Ca. Sucre,
Rojas Silva Ca. Sucre, Ca. Bolivar, Colegio Chanel Calle Ugarte N°
Feliciano Av. Santa Rosa, Tra. g 1487 — Sullana
Tumbes, Ca. Leoncio
Prado, Tra. Tacna, Ca.
Ugarte.

Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar en el cuadro anterior, son s6lo 3 las unidades méviles que prestan el servicio
de transporte escolar y que se encuentran debidamente registradas en la Municipalidad Provincial de
Sullana, sin embrago no se debe olvidar que existen unidades méviles que se dedican a prestar servicio
de transporte, no exclusivamente al escolar, pero que esta dentro de sus actividades, como el caso del
transporte vehicular colectivo, que brinda este servicio y a un bajo costo, y asimismo los moto taxis, pero
gue no siempre son confiables y seguros, pues no ofrecen el servicio de transporte escolar de puerta a
puerta, es decir que traslade a los nifios desde, y a su centro de estudios.

2.2.2.5.
Sullana
Consultando en la municipalidad Provincial de Sullana, no existe una Ordenanza municipal que regule
exclusivamente el transporte escolar; 1o que si se establece son los requisitos que se deben reunir para
formalizar e inscribir a las unidades mdviles que presten de manera individual este servicio, a
continuacion se mencionan, segin lo establecido en el Texto Unico de Procesos Administrativos (TUPA)
2014 de la Municipalidad provincial de Sullana, publicada el 22 de noviembre del 2014, en la seccién
Sub Gerencia Transportes y Circulacion Vial, con el nimero de orden 14.002:

Aspectos legales del transporte escolar segin la municipalidad provincial de

Solicitud bajo la forma de Declaracion Jurada, indicando N° DNI y/o N° RUC.

Copia(s) de las Licencia(s) de Conducir categoria Profesional segun corresponda

Copia(s) de tarjeta(s) de circulacién

Copia de certificado de inspeccidn técnica vehicular cuando corresponda.

Copia de constitucidon de la empresa debidamente registrada ante (SUNARP) (si fuere el caso).
Copia de la péliza de seguro (SOAT) vigente para el servicio de movilidad escolar.

Croquis o plano simple de recorrido.

Declaracion jurada detallando de horario de recorrido.

Recibo(s) de pago(s) o copia del mismo por unidad vehicular.

Copia de certificado que acredite haber aprobado 10 horas lectivas el curso de transito y seguridad
vial.
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I1l. MARCO METODOLOGICO
3.1. TIPO DE INVESTIGACION

Dado a que el presente trabajo de investigacion busca medir las caracteristicas de las variables (plan
de negocio — transporte escolar), que son relevantes para el estudio en mencidn, a fin de conocer el
comportamiento de las mismas; se ha usado un tipo de investigacion descriptiva; (como se cit6 en
Hernandez, Fernandez, & Baptista, 1991):

Muy frecuentemente el proposito del investigador es describir situaciones y eventos, es decir como
es y se manifiesta determinado fénomeno. Los estudios descriptivos buscan especificar las
propiedades importantes de personas, grupos, comunidades o cualquier otro fendmeno que sea
sometido a analisis (Dankhe, 1986). Miden o evalUan diversos aspectos dimensiones 0 componentes
del fenémeno o fendmenos a investigar. Desde el punto de vista cientifico, describir es medir. Esto
es, en un estudio descriptivo se selecciona una serie de cuestiones y se mide cada una de ellas
independientemente, para asi —y valga la redundancia— describir lo que se investiga. (p.60)

3.2. DISENO DE LA INVESTIGACION

El presente estudio de investigacion, puesto que se ha basado en la observacion y analisis de
situaciones ya existentes, como es el caso de datos estadisticos para conocer la demanda y oferta
existente de un servicio de transporte escolar en la ciudad de Sullana, la investigadora hizo uso de
un disefio de investigacidn no experimental, porque no busca manipular las variables a fin de observar
un comportamiento en particular, sino solo las ya existentes en el mercado. Tal y como lo menciona
(Hernandez, et al. 1991) a continuacion:

La investigacion no experimental es aquella que se realiza sin manipular deliberadamente variables.
Es decir, es investigacion donde no hacemos variar intencionalmente las variables independientes.
Lo que hacemos en la investigacién no experimental es observar fendmenos tal y como se dan en su
contexto natural, para después analizarlos. (p.189)

Eligiendo el tipo de investigacion no experimental transaccional descriptiva que se define por
(Hernandez, et al. 1991) de la siguiente manera:

Los disefios transaccionales descriptivos tienen como objetivo indagar la incidencia y los valores en
gue se manifiesta una 0 mas variables. El procedimiento consiste en medir en un grupo de personas
u objetos una o —generalmente— mas variables y proporcionar su descripcion. (p.193)

Se ha elegido este tipo debido a que lo que se buscd observar el comportamiento de las variables para
describirlas en un grupo de personas (clientes), para luego de analizarlas y conocer en este caso que
tan factible resulta la creacion de una empresa de transporte escolar en la ciudad de Sullana, mediante
un plan de negocios.

3.3. METODOS E INSTRUMENTOS DE MEDICION O RECOLECCION DE
DATOS
3.3.1. Métodos de investigacién

Los enfoques de la investigacion se han dividido en dos enfoques principales: Cuantitativo,
cualitativo y mixto (convergencia o fusion de ambos enfoques) (Hernandez, et al. 2003)

En la presente investigacion se ha aplicado el enfoque mixto, pues es necesario el uso de ambos

enfoques: Cuantitativo a través de la medicion numérica y andlisis estadistico de los datos; y
cualitativo a través de la descripcion de caracteristicas.
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3.3.2. Instrumentos cuantitativos y/o cualitativos de medicion

Para el recojo de informacion primaria en el desarrollo del presente trabajo de investigacion se hizo
uso de instrumentos con caracter cuantitativo y cualitativo, como la encuesta a los posibles clientes
del servicio de transporte escolar, es decir a los padres de familia de los nifios de escuelas particulares
del nivel primario y secundario del distrito de Sullana, utilizando para ello cuestionarios que
involucraron preguntas cerradas en donde el encuestado ha tenido opciones que elegir para dar una
respuesta Unica o multiple segun sea el caso; entrevistas, con cuestionarios de preguntas abiertas, a
los potenciales competidores, en este caso son los 3 choferes que prestan servicio de transporte
escolar en Sullana desde su propia unidad mavil y que estdn debidamente registrados y legalizados
en la Municipalidad Provincial de Sullana, segtin dato que proporcionado por el Area de Transporte
de la entidad, mencionados en el cuadro N° 1.4 del presente trabajo de investigacion, asimismo para
la obtencion de la muestra se han obtenido datos de la UGEL (Unidad de Gestion Educativa Local),
quien proporciono el nimero de estudiantes por colegios privados del distrito de Sullana del nivel
primario. La guia de observacién, que se ha realizado de la misma manera a los competidores antes
mencionados, a fin de observar la calidad de servicio que ofrecen a los escolares desde los puntos
(seguridad, puntualidad y rapidez) tanto en la atencién como en lo que respecta a la parte técnica de
los vehiculos que se utilizan para este servicio, a fin de conocer los beneficios y también las falencias
en el servicio brindado; esto nos proporciond una perspectiva de las caracteristicas del mercado y de
coémo idear estrategias para que la propuesta de servicio planteada en el presente plan de negocios
sea mejor al que se presta actualmente en el mercado.

Asimismo se utilizaron fuentes secundarias como el analisis documental, revision bibliogréfica de
libros, antecedentes (tesis relacionadas al tema de investigacion) revistas, normas legales de la
Municipalidad Provincial de Sullana y del Per( debido a la naturaleza del tema, diarios, paginas web,
datos estadisticos de fuentes como el INEI, a fin de obtener informacidn relevante para este estudio.

3.4. TIPO Y TECNICAS DE MUESTREO, POBLACION Y SELECCION DE
MUESTRAS EN ENFOQUES CUANTITATIVOS Y/O CUALITATIVOS

3.4.1. Tipo de Muestreo

El tipo de muestreo utilizado en el presente estudio es el muestreo estratificado por conveniencia
pues se eligid a tantos padres de familia, que aceptaron responder a la encuesta, de las escuelas
privadas del distrito de Sullana del nivel primario y secundario hasta completar la muestra hallada,
para cada centro educativo privado en el distrito de Sullana. Para ello se ha tomado como fuente de
informacién la UGEL (Unidad de Gestion Educativa Local), quien proporcionara datos sobre el
nimero de estudiantes por colegios particulares del distrito de Sullana del nivel primario y
secundario, con lo cual se obtuvo la muestra correspondiente. A continuacién se muestra una tabla
resumen acerca de la cantidad de estudiantes segun el Censo de estudiantes (2016) realizado por la
UGEL, se ha seleccionado a 19 centros educativos particulares. Cabe mencionar que la cantidad de
alumnos es con respecto so6lo al nivel primario de cada escuela, pues solo se ha podido tener acceso
a dichos datos, por ello es que debido a que los colegios mencionados a continuacion tienen doble
turno, primaria en turno diurno y secundaria turno vespertino, se asumié que la capacidad que tiene
cada colegio para albergar a los alumnos de primaria (turno mafiana) es la misma para los de la tarde,
por lo tanto es la misma cantidad de alumnos en ambos niveles. De esta manera, la muestra hallada
se aplico indistintamente para ambos turnos.
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Tabla 3.1. Numero de estudiantes por colegios particulares del distrito de Sullana

Colegio Alumnos
1 | Santa Ursula 482
2 | San José Obrero 535
3 | San Pedro Chanel 825
4 | Santa Rosa 682
5 | Divino Maestro 340
6 | Nifio Jesus De Praga 100
7 | Adventista Sullana 82
8 | Sagrado Corazon De Jesus 173
9 | Martin A. Dioses Torres 107
10 | Nuestra Sefiora Del Carmen 206
11 | Nuestro Pequefio Universo 97
12 | leduber 87
13 | Virgen Del Carmen 305
14 | Emanuel 109
15 | Exitus 146
16 | Diego Thomson 121
17 | Virgen De Guadalupe 75
18 | Teniente Miguel Cortes 652
19 | San Juan 157
Sub Total Primaria Privada Particular 5281

Fuente: UGEL, Censo 2016 educacion primaria escolarizada.

Como se visualiza en la tabla, el total de estudiantes de las 19 escuelas particulares del distrito de
Sullana es de 5281.

3.4.2. Poblacion

La poblacién tomada en cuenta para este trabajo de investigacion enfocado en el servicio de
transporte escolar, esta basada en los padres de familia de colegios particulares del nivel primario y
secundario quienes son los clientes potenciales, para lo cual se tuvo como punto de partida al nimero
de estudiantes por colegios particulares del nivel primario del distrito de Sullana; siendo el nimero
de ellos, como se menciono en el tipo de muestreo, es de 5281 estudiantes, sin embrago, debido a
gue asumimos que por cada estudiante existe un padre de familia, pues no todos los estudiantes son
hijos Unicos, sino que existen hermanos en los centro educativos, se calculd el nimero promedio de
padres de familia por alumno, a fin de poder aplicarlo a las escuelas .

Para ello, se ha recogido informacion directa de la Institucion Educativa Diego Thomson, acerca del
namero de padres con 1 hijo y con dos hijos como se muestra en el siguiente cuadro:

Tabla 3.2. Numero de padres de la IE. Diego Thomson

N° de hijos N° de Padres | Ponderacion
1 84 0.8814
2 11 0.1186
Total 95 1

Fuente: Elaboracion propia
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Como se puede observar, la cantidad de padres en la IE. Diego Thomson es de 95, asimismo para
poder realizar el promedio ponderado se ha obtenido, la ponderacion en decimales que se muestra en
la tercera columna, datos que se utilizaran para aplicar la siguiente formula que arrojara el promedio
del nimero de padres de familia por nifio. (0.8814*1+0.1186*2)/1 = 1.12

Entonces esto nos indica que por cada padre de familia hay 1.12 alumnos, éste se dividié entre el
numero de alumnos por escuela, obteniendo los resultados que se muestran en el siguiente cuadro:

Tabla 3.3. Numero de padres de familia por centro educativo

Colegio Alumnos PPFF
1 | Santa Ursula 482 431
2 | San José Obrero 535 478
3 | San Pedro Chanel 825 738
4 | Santa Rosa 682 610
5 | Divino Maestro 340 304
6 | Nifio Jests De Praga 100 89
7 | Adventista Sullana 82 73
8 | Sagrado Corazén De JesUs 173 155
9 | Martin A. Dioses Torres 107 96
10 | Nuestra Sefiora Del Carmen 206 184
11 | Nuestro Pequefio Universo 97 87
12 | leduber 87 78
13| Virgen Del Carmen 305 273
14 | Emanuel 109 97
15 | Exitus 146 131
16 | Diego Thomson 121 108
17 | Virgen De Guadalupe 75 67
18 | Teniente Miguel Cortes 652 583
19 | San Juan 157 140
Sub Total Primaria Privada
Particular sl L2z

Fuente: Elaboracién propia

De esta manera se obtuvo el nimero de padres de familia por escuela, con un total de 4722, que es
la poblacién para el presente trabajo de investigacion, de la cual posteriormente se obtuvo la muestra
para la aplicacion de los instrumentos de investigacion.

3.4.3. Muestra

“La muestra es, en esencia, un subgrupo de la poblacion. Digamos que es un subconjunto de
elementos que pertenecen a ese conjunto definido en sus caracteristicas s al que Ilamamos
poblacion. (...). En realidad, pocas veces se puede medir a toda la poblacién, por lo que obtenemos
0 seleccionamos una muestra y se pretende desde luego que este subconjunto sea un reflejo fiel del
conjunto de la poblacién”. (Hernandez, et al. 1991, p.212)

Aplicando la férmula Para hallar N, se tom6 en cuenta el nimero de los padres de familia de 19
colegios particulares, como se menciond anteriormente la poblacion para el estudio fue de 4722
padres de familia

N = 4722 padres de familia
N = Tamafio de la poblacién = Numero de padres de familia

E = Error de Estimacion
Z = Nivel de confianza 95%

51



P = Variabilidad Positiva
Q = Variabilidad Negativa

p=0.5
g=05
e=0.05
Z=1,96

Se aplicé la siguiente formula para hallar la muestra poblacional:

Zz*p*q*N
e(N-1)+Z%2—-pxq

n=

3 1,96 % 0,5 0,5 * 4722
~0,052(4722-1)+1,962—-0,5%0,5

n

4535.00

"= 1539
n =295

Por lo tanto el tamafio de la muestra fue 295, asimismo se calcul6 la muestra estratificada por
conveniencia, por centros educativos, como se muestra a continuacion:

Tabla 3.4. Muestra estratificada por escuela

Participacion
Colegio PPFF %
1| Santa Ursula 431 9.13% 27
2 | San José Obrero 478 10.12% 30
3| San Pedro Chanel 738 15.63% 46
4 | Santa Rosa 610 12.92% 38
5 | Divino Maestro 304 6.44% 19
6 | Nifio Jesus De Praga 89 1.88% 6
7 | Adventista Sullana 73 1.55% 5
8 | Sagrado Corazon De Jesus 155 3.28% 10
9 | Martin A. Dioses Torres 96 2.03% 6
10 | Nuestra Sefiora Del Carmen 184 3.90% 11
11 | Nuestro Pequefio Universo 87 1.84% 5
12 | leduber 78 1.65% 5
13 | Virgen Del Carmen 273 5.78% 17
14 | Emanuel 97 2.05% 6
15 | Exitus 131 2.77% 8
16 | Diego Thomson 108 2.29% 7
17 | Virgen De Guadalupe 67 1.42% 4
18 | Teniente Miguel Cortes 583 12.35% 36
19 | San Juan 140 2.96% 9
Sub.TotaI Primaria Privada 4722
Particular 100.00% 295

Fuente: Elaboracion propia
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Con el fin de comprobar que los instrumentos de recoleccion de datos (encuestas), estén bien
formulados y permitan cumplir los objetivos de la investigacion, se realizd una prueba piloto
aplicando el 10% de la muestra antes hallada.

10% * 295 = 30

Para la aplicacion de las 30 encuestas se elaboro el siguiente cuadro a fin de saber la cantidad de
encuestas aplicadas por escuela:

Tabla 3.5. Namero de encuestas por escuela (prueba piloto)

Colegio Participacion | N°de
% encuestas

1 | Santa Ursula 9.13% 3
2 | San José Obrero 10.12% 3
3| San Pedro Chanel 15.63% 5
4 | Santa Rosa 12.92% 4
5 | Divino Maestro 6.44% 2
6 | Nifio JesUs De Praga 1.88% 1
7 | Adventista Sullana 1.55% 0
8 | Sagrado Corazén De JesUs 3.28% 1
9 | Martin A. Dioses Torres 2.03% 1
10 | Nuestra Sefiora Del Carmen 3.90% 1
11 | Nuestro Pequefio Universo 1.84% 1
12 | leduber 1.65% 0
13| Virgen Del Carmen 5.78% 2
14 | Emanuel 2.05% 1
15 | Exitus 2.77% 1
16 | Diego Thomson 2.29% 1
17 | Virgen De Guadalupe 1.42% 0
18 | Teniente Miguel Cortes 12.35% 4
19 [ San Juan 2.96% 1
s;:;ti'gﬁlt:rl Primaria Privada 100.00% 30

Fuente: Elaboracion propia
3.4.4. Resultados de la prueba piloto

Luego de aplicar las 30 encuestas se pudo recolectar informacion importante para medir el nivel de
entendimiento de los encuestados hacia las interrogantes del instrumento (encuestas), y de esta
manera mejorarlas a fin de que contengan un lenguaje claro que proporcionen informacion
importante para el desarrollo del presente trabajo de investigacion. Se obtuvieron los siguientes
resultados:

» Se obtuvo el siguiente perfil del cliente: en su mayoria mujeres (58%), de 31- 40 afios de edad
(56%), casadas (60%), en su mayoria con estudios superiores técnicos o universitarios (70%) y
con ingresos familiares que oscilan entre 801-1500 (52%) nuevos soles.

» El medio de transporte que utilizan para sus hijos es en mayoria las mototaxis (60%), seguido por
la opcion movilidad propia (16%), movilidad contratada (13%), colectivo(9%) y solo un pequefio
porcentaje se traslada a pie (2%); lo que nos indica que la empresa tendra que idear estrategias de
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diferenciacion a fin de poder hacer frente a la competencia de las mototaxis (informales), ademas
solo un 2 % camina hacia el colegio por la cercania de sus casas, lo cual indica que los padres de
familia hacen uso de algin medio de transporte para la escuela, indistintamente del que sea, con
lo cual se puede decir que el proyecto bien pudiera ser aceptado por los clientes.

» En cuanto al conocimiento de los clientes acerca de alguna empresa que se dedique
exclusivamente a prestar el servicio de transporte escolar en la ciudad de Sullana, la mayor parte
de los encuestados (98%) dio una respuesta negativa y solo un 2% respondié afirmativamente,
pero se referian a personas que de manera individual prestan el servicio de transporte en una
unidad movil pero no de manera exclusiva pues realizan otras actividades en horarios libres, mas
no como empresa constituida como se pretende realizar a través del presente proyecto.

» De los 6 aspectos que se toman en cuenta en el momento de contratacion del servicio,
mencionados en la encuesta, los mas elegidos son: seguridad (40%), responsabilidad (21%) y
puntualidad (15%); podemos notar que los padres de familia valoran mucho la seguridad de sus
hijos, es un aporte muy importante para el desarrollo del proyecto.

» En cuanto a la aceptacion del proyecto un 70% definitivamente estaria dispuesto a contratar el
servicio, un 20% probablemente aceptaria, y un 5% probablemente no aceptaria; con lo cual
podemos decir que la propuesta es aceptada por los encuestados.

» Se eligio el tipo de pago mensual (100%) como forma de pago; siendo el precio entre S/. 150 a
S/. 200 el elegido por todos los encuestados.

» De los encuestados el 85% no ha contratado el servicio de transporte escolar, mientras que un
25% si lo ha hecho alguna vez; la forma en que pudieron conocer el servicio fue a través de la
recomendacion. Asimismo para aquellos colegios que cuentan con programa vacacional, se
formulo la pregunta si durante ese periodo estarian dispuestos a contratar el servicio de transporte
escolar dando una respuesta afirmativa el 63%, mientras que el 37% no usaria el servicio de
transporte vacacional; esto nos indica que durante dicho periodo la empresa contara con ingresos.

Consecuentemente se aplicaron las 295 encuestas divididas entre los 19 colegios particulares, segln
la muestra, en el mes de octubre al mediodia, se eligi6 esta hora con el fin de poder encuestar a los
padres de familia del turno diurno y del vespertino. La aplicacion de las encuestas tuvo una duracién
de 3 semanas consecutivas.

3.4.5. Técnicas de procesamiento de datos

Después de aplicar las encuestas, se procesaran los datos a través de la tabulacion de los mismos en
el programa Excel, mediante el cual se obtendra ademas la media, desviacién estandar, variacion;
resultados que permitiran describir las variables conociendo su comportamiento a fin de dar respuesta
a nuestros objetivos general y especificos.
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IV. RESULTADOS Y DISCUSION

41. RESUMEN EJECUTIVO

La empresa “Transport School” es una organizacion que brinda exclusivamente el servicio de
transporte escolar a padres de familia con hijos que cursen sus estudios en escuelas particulares de la
ciudad de Sullana, caracterizandose por brindar una experiencia segura, responsable y oportuna en
cada viaje. Creada con la vision de ser reconocida al 2020 como la empresa lider en el &mbito del
transporte escolar en Sullana, caracterizada por la seguridad y excelencia brindada en su servicio.
“Transport School” es una EIRL por lo cual tendra como representante legal al propietario o
administrador y quien ademas tendré a cargo a los dos conductores de las unidades mdviles, a través
de una estructura organizacional funcional en la que cada miembro de la empresa desempefiaré sus
funciones indicadas segun el puesto que ocupa para bienestar de la organizacion.

Luego de realizar el estudio de mercado, se establecié como poblacion a los padres de familia con
nifios que estudien primaria y secundaria en colegios particulares de Sullana, dato proporcionado por
UGEL, dado que solo se tuvo acceso a la informacién de primaria se tomé como criterio que si la
infraestructura del colegio es la misma para los alumnos de la mafiana (primaria), por ende sera la
misma para el turno de tarde (secundaria), por lo tanto se asumié una misma muestra de 295 padres
de familia de 19 colegios de la ciudad de Sullana a quienes se aplicé la encuesta; ademas con estos
datos se calculé una demanda insatisfecha de 156 padres de familia que estaban dispuestos a contratar
el servicio de la empresa, de la cual solo se satisfaria el 41%, segln la capacidad operativa de la
empresa, es decir 64, que cursen el afio escolar en 9 colegios particulares (San Pedro Chanel, Santa
Rosa, Miguel Cortes, San José Obrero, Santa Ursula, Divino Maestro, Exitus y Nuestro Pequefio
Universo) de la ciudad de Sullana gque han sido seleccionados, de entre los 19 colegios encuestados,
tomando como criterio la ubicacion y aceptacion de la propuesta.

Contaréa con 2 unidades mdviles (minibuses modelo Jinbei H2L) de 16 asientos cada una y asimismo
transportara a alumnos de ambos turnos (mafiana y tarde) tanto primaria como secundaria, es
decir un total de 64 nifios, logrando de esta manera cubrir su capacidad operativa en totalidad.

Como estrategias de Marketing, dado que es una empresa nueva en el mercado se usaré la difusion a
través de volantes durante los horarios de ingreso y salida de los escolares y anuncios en el periddico
“La Hora “por tres meses durante los tres primeros afios de funcionamiento del proyecto, luego se
enfocara en la recomendacion. El precio del servicio es de S/. 180 mensuales, el cual ha sido fijado
segun la estrategia de diferenciacion que se pretende aplicar al servicio, ademas tomando en cuenta
el nivel de precio mas elegido por los encuestados y potenciales clientes, quienes eligieron el rango
de precio entre 150 — 200 nuevos soles mensuales.

Para las instalaciones de la empresa, a través de una matriz de localizacion, de entre dos opciones se
eligio alquilar el inmueble ubicado en Calle Dos con Transv. Tumbes a un costo de S/. 1000
mensuales, que serd la ubicacion de la empresa “Transport School” por estar ubicada
estratégicamente entre los colegios particulares a donde se trasladara a los estudiantes.

A modo de propuesta (es decir puede ser modificado por el inversionista) se han disefiado 2 rutas de
recorrido para la 2 unidades moviles, ambas partiran de las instalaciones de la empresa; la primera
recorrerd los AAHH. El Obrero y 9 de Octubre donde se encuentran ubicados los colegios San José
Obrero y Divino Maestro, mientras que la segunda recorrera las zonas Sullana centro y Urb. Santa
Rosa donde se ubican los colegios Exitus, Santa Rosa, Santa Ursula, Miguel Cortes, leduber, San
Pedro Chanel y Mi pequefio Universo. El recorrido dependera ademas del horario de entrada y salida
establecido en cada colegio.

En el aspecto financiero, se calcul6 una inversion inicial fija tangible S/.174,042.98 inversion fija
intangible S/.756.20 y un capital de trabajo de S/. 856.98; un total de S/.174,045.33, del cual un 75%
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seré financiado a través de un préstamo al banco INTERBANK a una tasa de 12.86% anual y el 25%
sera solventada con recursos propios. Asimismo se sometid a evaluacion el proyecto a través de
indicadores como el VAN y TIR, teniendo como resultados:

- VAN Econ6mico — S/ 20,55633 y TIR Econdémico — 11%
- VAN Financiero — S/ 1,63515 y TlR Financiero — 13%

Lugo de analizar el entorno y realizado el estudio de mercado, concluimos que las razones por las
cuales la empresa sera sostenible son:

- Existen oportunidades que pueden ser muy bien aprovechadas como la economia del Per( que esta
en crecimiento, ademas en Sullana no existe una empresa que se dedique exclusivamente a prestar el
servicio de transporte escolar con las caracteristicas con las que contard la empresa “Transport
School”, si bien es cierto si existen unidades méviles que prestan el servicio de transporte escolar,
pero al estudiarlas no cumplen en su totalidad con las medidas de seguridad para transportar a nifios,
caracteristica con la que la empresa en mencion si contara, ademas de la tecnologia que distingue a
los minibuses.

De esta manera la empresa causara un impacto positivo en la manera que satisfara la necesidad de
seguridad transporte escolar para aquellos padres de familia con hijos en escuelas particulares de la
ciudad de Sullana, que sobrevaloran su tiempo, pero ain mas la seguridad de sus hijos, sin importar
tanto el precio que fueran a pagar por ello, y ademas que estén disconformes con el servicio que
prestan unidades moviles informales (mototaxis) o unidades moviles formales pero con deficiencias
en la seguridad de los buses.

4.2.  FORMULACION DE LA IDEA DE NEGOCIO

Como todo emprendedor, estamos en la busqueda de nuevas oportunidades de negocio, es por ello
gue la idea de negocio en el presente trabajo de investigacion acerca de crear una empresa que se
dedique al transporte escolar, nace como resultado de observar una necesidad existente en los hogares
en donde ambos padres de familia trabajan y por lo tanto carecen de tiempo suficiente para dedicarlo
a actividades cotidianas como llevar y recoger a sus hijos de la casa a la escuela y viceversa, y ain
mas debido a la inseguridad que ocasiona enviarlos solos; o en vehiculos poco confiables; en una
ciudad donde es frecuente el peligro; poniendo en riesgo el bienestar de sus nifios.

Es cierto que existen en el mercado personas que de manera personal se dedican a prestar el servicio
de transporte escolar a través de su propia unidad movil pero que lamentablemente no rednen los
requisitos de seguridad necesaria para prestar dicho servicio, cabe mencionar que en Sullana existen
a la actualidad solo 3 unidades mdviles que estan debidamente registradas en la Municipalidad
provincial de Sullana y que por lo tanto estan autorizadas para prestar dicho servicio, sin embargo la
realidad es distinta, pues esto significa que el resto de unidades méviles estan prestando el servicio
pero de manera informal.

Es por ello que la idea que la investigadora pretende formular en este plan de negocio, es brindar a
los padres de familia una alternativa diferente para el transporte escolar de sus nifios, enfocandose
en la seguridad y calidad del servicio que les garantice confianza y tranquilidad; esto seré lo que nos
diferencie de la competencia conformada por aquellos que brindan un servicio de transporte escolar
desde su propia unidad mdvil y ademas medios de transporte afines como los colectivos y mototaxis
que brindan el servicio pero no de manera exclusiva, como se pretende en este plan de negocios.

Esta idea de negocio estara enfocada a aquellos padres de familia que tengan nifios cursando el nivel
primario y secundario en escuelas particulares de la provincia de Sullana.

A fin de resumir, lo que todo padre de familia desea es que sus hijos no corran peligro, y que regresen
de la escuela a sus hogares con bienestar, con la seguridad que le garantizaria si ellos mismo les
llevaran a la escuela, pero que les resulta dificil, pues no tienen el tiempo suficiente para hacerlo,
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pues el secreto de esta idea consiste en facilitar a los padres de familia el servicio de transporte para
sus nifios, garantizando la seguridad, de esta manera depositaran su confianza en el servicio prestado.

4.3.  ANALISIS DEL ENTORNO

Segun el modelo establecido por la autora Karen Weinberger, el plan estratégico es antes que el
andlisis del entorno y el sondeo de mercado; sin embargo la investigadora considera que antes de
redactar el plan estratégico de la empresa es necesario haber analizado su entorno y sondeado el
mercado, es por eso que por propositos del proyecto se tomaran estos puntos antes de disefar la
estrategia del negocio.

4.3.1. Analisis Externo

Para el presente estudio se analizaran los factores externos sobre los cuales la empresa no puede tener
control, pero gque influyen en el desarrollo de toda empresa, de ahi su importancia de conocerlos para
estar prevenidos y aprovechar las oportunidades inmersas en él. Tales como los Econémicos (PBI,
ingreso promedio familiar), Socioeconémicos (Crecimiento poblacional, PEA, Sector transportes) y
Legales (Sector transporte)

43.1.1. Factores Econdmicos

a) Economia en el Peru

Conocer que la economia en el Peru esta en constante crecimiento es un indicador muy importante
para una empresa que esta en miras de insertarse en el mercado; pues si bien es cierto un incremento
en la economia del pais genera que haya mas trabajo, lo cual nos lleva a ingresos en los hogares y
por lo tanto mayor probabilidad de adquisicion del servicio que la empresa pretende ofrecer en el
mercado. Es por ello que a continuacion se analizara la economia del Peru a través de indicadores
como el PBI, a fin de conocer el escenario al que se enfrentara la empresa que se pretende poner en
marcha.

b) PBI en el Peru

“Durante el afio 2016 el PBI crecié 3,9 por ciento impulsado por el crecimiento de los sectores
primarios (9,8 por ciento), especialmente por la mineria metélica. (...) se espera un crecimiento del
PBI de 4,1 por ciento para 2018.” (BCRP, 2017)

Si bien es cierto el crecimiento del PBI, es un factor externo muy favorable, pues su incremento
refleja una mayor actividad econémica en el pais, lo cual indica mayor probabilidad de puestos de
trabajo y por ende aumento en los ingresos per capita. De ahi laimportancia de analizar este indicador
por los inversionistas, ya que significa aumento en la rentabilidad de la empresa.

Ademas, segun el Informe Técnico presentado por el INEI (2017) entre los sectores que han crecido
y que han contribuido al PBI en el Perd, esta el del Sector transporte que ha tenido un incremento del
2.8%. Siendo que el presente trabajo de investigacion est4d enmarcado en el sector de transporte,
especificamente en el escolar que esta inmerso en este porcentaje, nos da a conocer que es un sector
en crecimiento y por lo tanto con expectativas de gque siga en constante desarrollo, lo cual es un
aliciente mas para la empresa que se pondré en marcha.

c) PBI Per Capita

El PBI per cépita de Peru se empez0 a desacelerar en el 2014, de la mano con un menor crecimiento
de la economia peruana y este afio cerraria en US$ 5,976, pero, segun el consenso de analistas,
mantendria una tendencia ascendente al menos hasta el 2020 (Diario Gestién, 2016)

Calcular el PBI per capita, que se obtiene de dividir el PBI entre la poblacion total, permite calcular
el ingreso por persona, lo cual implica estimar su poder adquisitivo o de consumo, el incremento de
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este indicador segun lo estima y lo proyectan expertos en el tema, como se indica en el parrafo
anterior, es una buena noticia para los inversionistas pues al aumentar el ingreso por persona, implica
gue tendran mayor poder adquisitivo , esto como resultado del aumento del empleo, asi sus ingresos
econdmicos también aumentan.

d) Tipo de Cambio
“Entre diciembre de 2016 y el 10 de marzo de 2017, el tipo de cambio registrd una apreciacion de
2.0 por ciento, pasando de S/ 3.357 a S/ 3.291 por délar” (BCRP, 2017).

Dado que el giro del negocio que se pretende poner en marcha es el transporte escolar, nuestro
principal insumo a utilizar son los vehiculos, los cuales estan valorizados a precio de délar; asi su
variacion provocard alteraciones en el costo de los vehiculos, afectando positiva o negativamente en
la adquisicion de los mismos.

La apreciacién del tipo de cambio segln lo mencionado lineas arriba, nos muestra un escenario
incierto para la empresa que se pretende instalar, pues la constante apreciacion del tipo de cambio
significa de manera directa una alza en el precio de los vehiculos que se adquiriran, asimismo de los
repuestos que se necesitan para su mantenimiento.

Sin embargo es necesario mencionar que no existe un comportamiento exacto del tipo de cambio,
pues segln el BCRP (2017) para mayo del 2017, “el tipo de cambio registr6 una ligera depreciacion
de 0.2 por ciento, pasando de S/ 3.263 a S/ 3.271 por dolar” (p.78).

Ante un escenario que genera incertidumbre la empresa debera plantear estrategias a fin de responder
favorablemente ya sea a la apreciacién como a la depreciacion del tipo de cambio. Sin embargo,
diferentes extrapolaciones de datos nos llevan a una mayor depreciacion del sol frente al ddlar, lo
gue se constituye en una amenaza para el proyecto.

e) Tasa de Interés

Con el fin de conocer la evolucién de la tasa de interés durante los Ultimos afios, se obtuvo
informacién del Banco Central de Reserva, con lo cual observamos que las tasas de interés activas
para préstamos mayores a 360 dias en ME que ha tenido un comportamiento decreciente durante los
afios 2012 al 2017 tal como lo observamos en la siguiente imagen De esta manera dicho factor se
convierte en una oportunidad para el proyecto.

Activas - Péstamos Mayor 360 das - Mecianas Empresas
bt

675
Jul n| 0e2012  Ene013  ADE2013 2013 Oct2013 Enel0l4 A0t Mzw QRN Enelnts  ADZIS WIS OC20TS  Ene20le  Ane20ts  Ju2 ME Qet2016  Ene2017  Abe2017
2012 Nov2012 Feb2013 Map2013 Ago2013  Nov2013 Feb2014 May201d  Ago201d 2014 Feb2015  May2015  Ago.2015 Nov2015 Feb2016 May2016 Ago2016  Nov2016 Feb.2017  M:

Sep2012 DR20TZ MA2013 2013 Sep20td  Die20td  Ma201a  kn2014’ Sep oond Dot irarz0ts e 2o Sep2015  DIe20TS M08 un2ete” Sep20ts . Dieouis

Tasas de interés activas y pasivas promedio de las empresas bancarias en ME (términos efectivos anuales) - Activas - Préstamos Mayor a 360 dias - Medianas Empresas

Figura 4.1Evolucion de la tasa de interes

Fuente: Tasas de Interés (BCRP, 2017)
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f) Precio de Vehiculos

A fin de analizar el comportamiento del precio de los vehiculos, se ha tomado como referencia la
evolucidn del precio del minibus modelo JIBEI H2L, durante los tres tltimos afios; informacion que
ha sido recogida de paginas web como Neoauto y Todoautos:

Tabla 4.1. Precio de los vehiculos

2015 2016 2017
$19 900 $23 900 $25 990

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo a lo que muestra la tabla el precio del vehiculo ha venido aumentando en
aproximadamente 13%, esto es debido a que cada afio se incorporan a los vehiculos diversos atributos
que mejoran su calidad de fabricacion; por lo cual serd tomado como una amenaza para el proyecto,
sin embargo la empresa podra hacer frente a esta amenaza con una adecuada estrategia, pues si bien
es cierto el costo de los vehiculos es alto, pero lo compensa el hecho de saber que son unidades
maviles modernas que cumplen con los estandares de seguridad y ademas con las expectativas de los
exigentes padres de familia.

) Precio del Combustible
El Organismo Peruano de Consumidores y Usuarios OPECU (2017) menciona que “La cotizacion
mensual del petroleo WTI es US$ 45,16 y cae 6,9% respecto del anterior”.

Conocer que el precio del petréleo y asimismo de las gasolinas ha bajado considerablemente, es una
noticia alentadora, sin embargo su caida, no se refleja en el precio al consumidor en el pais porque
las refinerias no trasladan el integro de la baja internacional al mercado interno. Asi a modo de
ejemplo, como lo cita OPECU (2017)

“Las refinerias La Pampilla (Relapasa) y Petroleos del Pert (Petroperi) emitieron sus respectivas
listas de precios de combustibles con bajas parciales en gasoholes de hasta 1,1%, diésel B5 y B5S50
1%, residuales 1,6% por galon, incluido impuestos, mientras el diésel vehicular redujo en 4,4% vy el
GLP no varid”

Aunque las refinerias mencionadas anteriormente han reducido un minimo porcentaje en el precio
del combustible, esperemos que con el tiempo, esto repercuta en el precio al consumidor muy pronto;
pues esto significaria un aliciente para la empresa que se pretende establecer. De esta manera
consideramos este factor como una oportunidad para el proyecto.

4.3.1.2. Factores Tecnoldgicos

A fin de analizar los aspectos tecnoldgicos del entorno, se tomaré en cuenta las caracteristicas de los
vehiculos que adquirird la empresa para la prestacion del servicio de transporte escolar, como se
muestra a continuacion:

e Marca: Jinbei H2L
e Capacidad de pasajeros: 16
e Tipo de motor: Diesel Turbo cargado con inyeccion CRDI de 2.5 litros

Caracteristicas:

v Posee cuatro puertas: dos en la cabina, una en la zona de pasajeros y otra detras de la ultima fila
de asientos.

Cuenta con 10 cinturones de seguridad de tres puntos y seis de dos puntos.

Asientos confortables de tela.

AN
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Figura 4.2. Minibuses Jinbei H2L
Fuente: Ficha técnica (JINBEI, 2017)

= Evolucién de los materiales usados en la fabricacién de automéviles

Segun el diario EI Universal (2015), la evolucion de los materiales usados en la fabricacion de los
automoviles ha sido de acuerdo a la necesidad presente en la época de fabricacion, como se menciona
a continuacion:

Se buscaba que la produccion fuera dinamica, con materia prima mas economica y que tuviera
suficiente resistencia para la carga de toda la estructura del vehiculo, por eso se utilizé el acero, pero
tenia un espesor grueso, equivalente a un mayor consumo de gasolina en la decada de los 70, se busco
reducir este gasto; la clave se centraba en la reduccion del peso, por eso se busco trabajar con
aleaciones como el aluminio que es mas ligero, el problema en este caso seria que el costo de
fabricacion es mas elevado. Asimismo la fibra de carbono es mucho mas resistente, es un material
donde se baja el peso a un nivel que ningun metal va a competir y en los procesos de produccion del
auto no se necesita soldar sino pegar.

Como nos muestra la cita anterior, el material con el que se elaboran actualmente los automoviles es
mucho mas liviano y descartable que el que se utilizaba antafio, esto con el fin de dar un buen uso al
combustible, aunque esto implique un mayor costo en la adquisicién de los vehiculos. Esto indica
que la empresa que se pretende instalar podra contar con vehiculos modernos garantizando un
servicio confortable, pero al mismo tiempo debera plantear estrategias a fin de reducir el coste de
adquisicion.

4.3.1.3. Factores Socioecondmicos

a) indice de empleo en Sullana

“El sector transportes, almacenes y comunicaciones participa en la generacion de empleo con un
significativo 10%, (...) el aporte del sector transporte a la generacion de empleo se sustenta en la
ubicacion estratégica de la provincia” (Municipalidad Provincial de Sullana, 2015, p. 98-99).

Como consecuencia del aumento del PBI en el Pert, el empleo también ha aumentado
considerablemente, esto se refleja en las cifras mencionadas especificamente para Sullana;
es muy alentador saber que el empleo en dicho distrito esta progresando y aun mas que el
sector transporte en general y otros sectores estan contribuyendo a dar crecimiento al
mismo, esto nos da un escenario favorable, pues la idea de negocio acerca de una empresa
de transporte escolar en el distrito de Sullana esta enmarcada en dicho sector, lo que
significa que es un sector rentable, pues otorgara nuevos puestos de trabajo, y por lo tanto
aumentard el porcentaje de PEA en el distrito de Sullana.
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Por otra parte el Ministerio de Trabajo y Promocién del Empleo (MTPE, 2015) inform6 que Paita
(9.2%) y Sullana (9%) fueron las ciudades en las que mas crecio el empleo.

En resumen podemaos decir que el empleo ha crecido entre 9% y 10%, esta variacion es debido a que
los organismos no utilizan cifras exactas para medir indices como este. Siendo un factor externo
oportuno para el proyecto.

b) Poblacion en Sullana

“El distrito de Sullana es el mas importante de la provincia del mismo nombre, segln el Instituto
Nacional de Estadistica e Informatica, la ciudad capital Sullana, es la decimoquinta ciudad mas
poblada del Perd, que albergaba en el afio 2012 una poblacion de 233,615 habitantes y proyectada al
2015 en 176,804 habitantes” (Gobierno Regional de Piura, 2015).

El crecimiento demografico en el distrito de Sullana es constante, como se observa en el siguiente
cuadro acerca de las proyecciones realizadas por el INEI, (2007) en base al tltimo Censo realizado
en el afio 2007; sin embargo es menester para el proyecto conocer la proyeccion de la poblacion para
los préximos afios, de esta manera tomando como base las proyecciones realizadas por el INEI en el
censo del 2007; se ha elaborado la siguiente tabla

Tabla 4.2. Poblacién estimada 2012 - 2021

Distrito Sullana
1 2012 170,883
2 2013 172,874
3 2014 174,852
4 2015 176,804
5 2016 178,789
6 2017 180,763
7 2018 182,737
8 2019 184,711
9 2020 186,685
10 2021 188,659
Fuente: (INEI, 2007)
178000
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176000 R =1
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Figura 4.3. Poblacion estimada 2012 — 2015
Fuente: Elaboracion propia

Al tener un comportamiento creciente, significa una oportunidad para nuestro negocio pues

al aumentar el nimero de personas aumenta la posibilidad de padres de familia que deseen contratar
el servicio de transporte escolar para sus hijos.
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“La tendencia de crecimiento poblacional es de 1.77 en el distrito capital Sullana ocupando
el segundo lugar en las tasas de crecimiento poblacional provincial después de Miguel Checa”, segtin
el Gobierno Regional de Piura (2007).

- Tasa de crecimiento poblacional de Sullana

Dado que solo se han hallado datos de la tasa de crecimiento para la provincia de Sullana del ultimo
censo realizado por el INEI en el afio 2007, se ha realizado el calculo respectivo para la proyeccion
aplicando la tasa de crecimiento

Tabla 4.3. Célculo de la tasa de crecimiento de la poblacion de Sullana 2012-2021

Afio Dist. Sullana | Tasa Crecim.
2012 170,883

2013 172,874 0.0117
2014 174,852 0.0114
2015 176,804 0.0112
2016 178,789 0.0112
2017 180,763 0.0110
2018 182,737 0.0109
2019 184,711 0.0108
2020 186,685 0.0107
2021 188,659 0.0106

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 4.4. Tasa de crecimiento poblacional de Sullana 2012 y 2021

Ciudad Tasa de Crecimiento Poblacional

Sullana 0.01

Fuente: Elaboracion Propia

c) Necesidad de seguridad

Segun medios de comunicacion como RPP NOTICIAS (2016), basandose en un sondeo aplicado a
500 personas y 102 empresarios, se obtuvo como resultado que “la inseguridad ciudadana con el 53.2
% es el principal problema de la region, seguido de la corrupcion”.

Considerar a la inseguridad ciudadana como un factor a analizar es muy importante pues, dado que
es el entorno en el que la empresa se desenvolverd, de esa manera segln la cifra mencionada, la
inseguridad en la region de Piura (Sullana) es uno de los principales problemas de la region. Lejos
de representar una amenaza para la empresa, esta sera aprovechada como una oportunidad para la
presentacion de la idea de negocio.

d) Demanda estacional

Si bien es cierto el transporte escolar, como se deriva de su mismo nombre, es un servicio que se
brinda durante dicho periodo que abarca desde los meses marzo a diciembre, mientras que en el
periodo de vacaciones (enero-febrero), su demanda tiende a disminuir; esto es a lo que conocemos
como demanda estacional. Es un factor externo a considerar, pues es necesario que laempresa plantee
estrategias que le permitan suplir la baja demanda del servicio durante ese periodo de tal manera que
no incurra en pérdidas. Diversos colegios cuentan con programa vacacional que permite contrarrestar
el efecto estacional; por lo cual consideramos que es una oportunidad para el proyecto de
investigacion.
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4.3.1.4. Factores legales

Si bien es cierto no existe una ordenanza Municipal en la ciudad de Sullana que rija el sector de
transporte escolar, es por ello que se ha tomado en cuenta los requisitos técnicos necesarios que deben
reunir los vehiculos que sean destinados a brindar el Servicio de transporte escolar establecidos por
el Ministerio de Transportes y Comunicaciones (MTC) segun el Articulo 24 del Decreto Supremo
N° 058-2003-MTC del Reglamento Nacional de Vehiculos publicada el 7 de octubre del 2003; siendo
que los vehiculos a usar seran minibuses, los cuales pertenecen a la categoria M2, a continuacion
detallamos sus requisitos:

- Vehiculos de categoria M2:
o Rotulo de color negro, en la parte delantera y posterior del vehiculo consignando: SERVICIO
ESCOLAR.

Minimo una puerta de servicio en el lado derecho del vehiculo.

Salidas de emergencia debidamente sefializadas y con las instrucciones sobre su uso.
Piso interior recubierto con material antideslizante.

Asientos no rebatibles o plegables, tapizados o de fibra de vidrio

Retrovisor adicional.

Cinturones de seguridad de minimo dos puntos en todos los asientos posteriores.

ANANENENENAN

Es razonablemente posible para la empresa aplicar la legislacion antes mencionada y por lo
tanto alienta a la inversion, convirtiéndose en una oportunidad para el proyecto.

Si bien es cierto aunque aln no existe una Ordenanza Municipal en Sullana que regule el transporte
escolar, es muy probable que posteriormente se formule, debido a que el mercado de transporte
escolar es atractivo y puede crecer con la entrada de mas inversionistas, por ello la empresa debera
plantear estrategias que le permitan adaptarse a los cambios del entorno.

a) Informalidad de las empresas de Transporte Escolar

Al no contar con datos acerca de la informalidad en el transporte escolar en el distrito de Sullana
tomaremos como referencia datos reales de la ciudad de Lima, esto nos dara una nocién acerca del
estado de la informalidad en este sector a nivel nacional; tal como se menciona a continuacion:

“la Municipalidad Metropolitana de Lima dispuso el retiro definitivo de 1,942 0 57.5% de vehiculos
de servicio de transporte escolar autorizado a febrero 2016, por ello se estima que 15,000 0 mas
colegiales estarian expuestos a viajar en movilidades informales este afio, pues la oferta formal seria
1,430 vehiculos 0 42.5% (Gestién, 2017)

Son alarmantes las cifras que nos indican que mas de 15000 nifios estaran en riesgo de usar una
movilidad escolar informal e insegura, este factor lejos de representar una amenaza seré aprovechada
como una oportunidad en la que la empresa a diferencia de la competencia informal mantendra un
estricto cumplimiento de los estandares de seguridad que establecen las autoridades para el transporte
escolar de nifios.

A continuacion se presenta la matriz de evaluacion de los factores externos (EFE), la cual nos permite
resumir y valorar las posibles oportunidades y amenazas identificadas que determinan el éxito de la
empresa en el sector en el que se desenvuelve. Para ello se asigna un peso o valor segln la relevancia
de impacto de cada factor, siendo (1) el escenario méas pesimista y (4) el mejor escenario.

Para la asignacion de los valores se ha tomado como criterio la importancia de la influencia positiva
(oportunidades) o negativa (amenazas) de los factores externos con respecto al proyecto de
investigacion, este analisis permitira conocer en qué medida le beneficiaran o afectaran y como la
empresa respondera al entorno a través del establecimiento de estrategias.
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Tabla 4.5. Matriz EFE

FACTOR EXTERNO CLAVE PESO VALOR PONDERADO
OPORTUNIDADES
PBI per capita en Peru 0.19 4 0.76
Precio de combustible 0.11 4 0.44
Tasa de interés 0.1 3 0.3
Inseguridad Ciudadana 0.1 3 0.3
indice de Empleo en Sullana 0.06 4 0.24
Competencia informal en el mercado 0.05 3 0.15
Tecnologia 0.05 3 0.15
Crecimiento de la Poblacion 0.03 2 0.06
Demanda estacional 0.02 2 0.04
AMENAZAS
Tipo de cambio 0.09 3 0.27
Precio de Vehiculos 0.2 4 0.8
TOTAL 1 3.51

Fuente: Elaboracion propia

El promedio ponderado obtenido es de 3.51; este resultado de la matriz EFE, indica que la empresa
esta respondiendo de manera favorable a las oportunidades y amenazas existentes en su entorno. Es
decir, las estrategias de la empresa estan aprovechando con eficacia las oportunidades existentes y
minimizando los posibles efectos negativos de las amenazas externas.

4.3.2. Analisis Interno

Para realizar el andlisis interno, se definiran los factores internos, para lo cual se enumeraran una
serie de fortalezas y debilidades, y los factores externos, tomando en cuenta las oportunidades y
amenazas

Para este analisis se utilizard la Matriz de Evaluacién, este andlisis se podra diagnosticar si las
fortalezas seran mayores a las debilidades o viceversa y determinar estrategias que nos permitan
convertir las debilidades en fortalezas y asimismo con las oportunidades y amenazas. Para cada factor
se le asignara un valor ponderado de acuerdo al total de factores internos y externos. Ademas, se
definira una calificacion del 1 al 4 a cada factor segin su impacto sobre el resultado del analisis
interno y externo.

A continuacion, se muestran los resultados obtenidos del analisis mediante la matriz de evaluacion:
Tabla 4.6. Matriz EFI

FACTOR INTERNO CLAVE PESO CALIFICACION PONDERADO

FORTALEZAS
Flexibilidad Organizativa 0.3 4 1.2
Unidades Mdviles modernas 0.15 3 0.45

DEBILIDADES
oseoeoams 02
Capacidad de inversion inicial 0.2 4 0.8
Falta de Posicionamiento 0.1 3 0.3
TOTAL 1 3

Fuente: Elaboracion propia
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Segun los resultados de la matriz EFI se obtiene un promedio de 3.00, por lo cual la posicion
estratégica interna general de la empresa esta por encima de la media, lo que indica que posee
mayores fortalezas que debilidades, pero sin duda alguna es necesario un arduo esmero a fin de lograr
superar las debilidades internas para convertirlas en fortalezas de la misma.

-\J EFE EFI

4 3 2 1

Fimira 4 4 Dianrama FFF - FFI
Fuente: Elaboracion propia

Al promediar los resultados de ambas matrices obtenemos 3.255, de esta manera como observamos
en el grafico la burbuja se ubica en entre los cuadrantes I, I, IV y V lo cual nos indica aplicar
estrategias de penetracion de mercado a fin de posicionar el servicio en la mente del consumidor,
pues es una empresa nueva en el mercado, este resultado es muy favorable pues alienta a idear
estrategias que logren convertir a la empresa en una muy competitiva.

44. SONDEO DEL MERCADO

Para poder estudiar el mercado al que se dirigira la empresa se analizaran los resultados obtenidos
en la aplicacion de las encuestas

4.4.1. Analisis del perfil del consumidor

Para conocer el perfil del consumidor se aplicé una encuesta (Ver Anexo 2) a 295 padres de familia
de las escuelas privadas del distrito de Sullana, cantidad que resulté del calculo del tamafio de la
muestra. Luego de ponderar las respuestas obtenidas, se muestran los resultados respectivos:

Tabla 4.7. Género de los encuestados

Genero Frecuencia Porcentaje
Femenino 153 52%
Masculino 142 48%

Total 295 100%

Fuente: Encuesta - Elaboracién Propia

55% 52%
50% 8%
45%
Femenino

Masculino
Figura 4.5. Género de los encuestados

Fuente: Encuesta - Elaboracion Propia
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Segun los datos obtenidos de la encuesta aplicada, se puede observar que el 52% de los encuestados
son mujeres, mientras que el 48% son hombres. Resultado que permite conocer 2 aspectos
importantes; primero que son las madres de familia quienes asumen la labor de recoger a sus nifios
de la escuela y segundo que es ellas a quienes se debe enfocar la empresa de transporte escolar, pues

son las mas interesadas en el tema; pero no dejando de lado la participacién econdémica que tiene el
padre en este acontecimiento.

Tabla 4.8. Edad de los encuestados

Edad Frecuencia Porcentaje
25-30 59 20%
31-40 148 50%

41 - mas 88 30%

Total 295 100%

Fuente: Encuesta - Elaboracion Propia

50%

0%

25-30

31-40

41-mas

Figura 4.6. Edad de los encuestados
Fuente: Encuesta - Elaboracion Propia

Del 100% de encuestados, el 55% tiene una edad promedio de 31 a 40 afios, mientras que el 30%
tienen mas de 41 afios. Estos resultados reflejan que nuestra empresa debe enfocarse a la poblacién
de madres de familia entre los 31 y 40 afios, puesto que en este rango de edad tienen nifios que cursan
el nivel primario en escuelas particulares del distrito de Sullana, y que por lo tanto seran nuestro
publico objetivo.

Tabla 4.9. Estado civil de los encuestados

Estado civil | Frecuencia Porcentaje
Soltero (a) 76 26%
Casado (a) 190 65%

Divorciado (a) 0 0%

Conviviente 29 10%

Total 295 100%

Fuente: Encuesta - Elaboracién Propia

100%
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Figura 4.7. Estado civil de los encuestados
Fuente: Encuesta - Elaboracion Propia
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Del 100% de encuestados, el 65% son casados, seguido por el 34% que afirman ser padres solteros.
Lo que indica que nuestro negocio acerca del transporte escolar debe enfocarse preferentemente a
padres de familia casados.

Tabla 4.10. Grado de instruccién de los encuestados

Grado de
instruccion Frecuencia Porcentaje
Primaria 6 2%
Secundaria 56 19%
Técnica 91 31%
Universitaria 142 48%
Total 295 100%
Fuente: Encuesta - Elaboracion Propia
60%
- o I
20% 199
0%
& & <& &
Q o &
g o

Figura 4.8. Grado de instruccion de los encuestados
Fuente: Encuesta - Elaboracion Propia

Del 100% de los padres de familia encuestados el 48% tienen un grado de instruccion universitaria,
seguido por un 31% con nivel técnico, el 19% tiene un nivel secundario, mientras que solo un 2% ha
estudiado la primaria completa. Esto nos permite conocer que el mayor porcentaje de padres
encuestados ha tenido estudios superiores para quienes la educacion es una inversién y asi lo hacen
en sus hijos, lo cual es un mercado potencial para este negocio.

Tabla 4.11. Institucidn educativa de los encuestados

Institucion educativa Frecuencia Porcentaje
Santa Ursula 27 9.13%
San José Obrero 30 10.12%
San Pedro Chanel 46 15.63%
Santa Rosa 38 12.92%
Divino Maestro 19 6.44%
Nifio Jesus De Praga 6 1.88%
Adventista Sullana 5 1.55%
Sagrado Corazén De

Jesus 10 3.28%
Martin A. Dioses Torres 6 2.03%
Nuestra Sefiora Del

Carmen 11 3.90%
Nuestro Pequefio

Universo 5 1.84%
leduber 5 1.65%
Virgen Del Carmen 17 5.78%
Emanuel 6 2.05%
Exitus 8 2.77%
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Figura 4.9. Institucién educativa de los encuestados

Diego Thomson 7 2.29%
Virgen De Guadalupe 4 1.42%
Teniente Miguel Cortes 36 12.35%
San Juan 9 2.96%
Total 295 100.00%
Fuente: Encuesta - Elaboracion Propia
San Juan 2.960%
Teniente Miguel Cortes 12.350%
Virgen de Guadalupe 1.420%
Diego Thomson 2.290%
Exitus 2.770%
Emanuel 2.050%
Virgen del Carmen 5.780%
leduber 1.650%
Nuestro pequeino Universo 1.840%
Nstra. Sra del Carmen 3.900%
Martin Dioses Torres 2.030%
Sagrado Corazon de Jesus 3.280%
Adventista Sullana 1.550%
Nifio Jesus Praga 1.880%
Divino Maestro 6.440%
Santa Rosa 12.920%
San Pedro Chanel
San Jose Obrero 10.120%
Santa Ursula 9.130%
.000% 5.000% 10.000% 15.000%

Fuente: Encuesta - Elaboracién Propia

Tabla 4.12. Zona de vivienda de los encuestados

Zona Frecuencia | Porcentaje
Sullana centro 59 20%
Urb. Mariano Santos 9 3%
Lopez Albujar | etapa 27 9%
Lopez Albujar 1l etapa 24 8%
Villa Primavera 3 1%
Nuevo Sullana 9 3%
Sanchez Cerro 21 7%
Urb. Santa Rosa 30 10%

Del 100% de padres de familia encuestados por Institucion Educativa, el grafico nos muestra que los
porcentajes mas altos corresponden a las Instituciones Educativas San Pedro Chanel (15.63%), Santa
Rosa (12.92%), Teniente Miguel Cortes (12.35%) y San José Obrero (10.12%), esto se debe a que
dichas instituciones poseen mayor cantidad de estudiantes y por lo tanto de padres de familia que
estarian dispuestos a contratar nuestro servicio de transporte escolar. Asimismo las instituciones
educativas que presentan menor cantidad de padres de familia encuestados, sin restarles importancia,
son Virgen de Guadalupe (1.42%), Adventista Sullana (1.55%), leduber (1.65%), entre otras.

68



AAHH. El Obrero 50 17%
AAHH. 9 de Octubre 44 15%
Bellavista 12 4%
AAHH. El Porvenir 3 1%
Otros 6 2%
Total 295 100%

Fuente: Encuesta - Elaboracion Propia
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Figura 4.10. Zona de vivienda de los encuestados
Fuente: Encuesta - Elaboracion Propia

Del 100% de los encuestados el 20% vive o pertenece a Sullana Centro, seguido por un 17% que
vive en AAHH. El Obrero y un 15% en AAHH. El Obrero, esto nos ayudara a fijar las rutas de
recorrido de la empresa “Transport School”.

Tabla 4.13. Ingreso familiar mensual de los encuestados

Ingreso familiar mensual
Frecuencia Porcentaje
Menos de 800 16 6%
801 - 1500 157 58%
1501 - 3000 97 36%
3001 - més 0 0%
Total 270 100%

Fuente: Encuesta - Elaboracion Propia
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Figura 4.11. Ingreso familiar mensual de los encuestados
Fuente: Encuesta - Elaboracion Propia
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El estudio revela que del 100% de los padres de familia encuestados la mayor parte representada por
el 58% tiene un ingreso mensual que oscila entre los S/. 801 — S/. 1500, seguido por el 36% con un
ingreso entre s/. 1501 — s/. 3000 y solo un 6% tiene un ingreso menor a S/. 800. Analizando los
resultados mas del 50% de los encuestados tiene una economia estable, por lo tanto, esto indica que
los padres de familia tendran disponibilidad econdémica para contratar el servicio de transporte
escolar que la empresa pretende ofertar, y ademas esta serd una de las caracteristicas de nuestros
clientes objetivo, cuyo ingreso oscile entre S/. 801 — S/. 3000.

A continuacion, segun los datos obtenidos en las encuestas aplicadas, se ha elaborado un cuadro
resumen en el que se estableceré el perfil del consumidor.

Padres de familia, tanto hombres
(48%) como mujeres (52%), con hijos
gue cursen primaria o secundaria en
escuelas particulares de Sullana.

Entre los 31 - 40 afios de edad
(50%)

Casados (65%)

Con estudios superiores (79%)

S/. 801 — S/. 1500 (58%)
S/. 1501 — S/. 3000 (36%)

Figura 4.12. Perfil del cliente objetivo
Fuente: Encuesta - Elaboracion Propia

4.4.2. Analisis de los competidores actuales
4.4.2.1. Competidores Directos

Si bien es cierto en la ciudad de Sullana no existe una empresa formalizada que brinde
exclusivamente el servicio de transporte escolar, sin embargo segun lo informado en la
Municipalidad de Sullana existen tres unidades moviles que brindan este tipo de servicio en tres de
la instituciones educativas privadas a las que se pretende enfocar nuestro negocio, lo cual los
convierte en nuestros competidores directos, es por ello que se realiz6 una entrevista con los duefios
de las unidades moviles a fin de conocer aspectos relevantes para el presente trabajo de investigacion
como caracteristicas del servicio prestado, entre otros. Cabe mencionar ademas que, también existe
competencia indirecta informal que brinda el servicio de transporte y que puede sustituir al que
pretende ofrecer la empresa, como es el caso de las mototaxis y los colectivos.
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Asimismo haciendo uso de la encuesta, se incluyd algunas preguntas que nos permitirian conocer

guiénes son nuestra competencia y cuan reconocida es por la poblacién de Sullana. Las preguntas de

la encuesta que identificamos para realizar nuestra Matriz del Perfil Competitivo son las siguientes:
Tabla 4.14. Medio de transporte para la escuela

Medio de transporte para la Frecuencia Porcentaje
escuela

Mototaxi 180 61%

Colectivo 16 6%

Movilidad Contratada 33 11%

Movilidad Propia 41 14%

A pie 25 8%

Otros 0 0%
Total 295 100%

Fuente: Encuesta - Elaboracion Propia
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Figura 4. 13. Medio de transporte para la escuela
Fuente: Encuesta - Elaboracion Propia

El estudio indica que méas de la mitad de los padres de familia encuestados, un 61% exactamente,
utiliza como medio de transporte para el traslado de sus hijos a la escuela, moto taxis, seguido por
un 14% que opta por utilizar su propia unidad mévil y seguido por un 11% quienes prefieren contratar
una unidad movil para el traslado de sus nifios. Dichos resultados nos indican que si bien es cierto
los padres de familia optan por utilizar medios de transporte como los mototaxis que no garantizan
confiabilidad en una ciudad insegura como Sullana, lo que nos permite inducir que este tipo
transporte serd uno de nuestros competidores indirectos pues si bien es cierto no se dedican
exclusivamente a prestar el servicio de transporte escolar; no dejando de lado a las unidades moviles
contratadas que prestan el servicio en las IE. Privadas de Sullana, quienes podriamos considerar
como un competidor directo, por ello una de las ventajas competitivas que la empresa de transportes
debera tener es la seguridad que transmita a los padres de familia a fin de confiarnos a lo méas preciado
para ellos, sus hijos.
Tabla 4.15. Conocimiento de empresas dedicadas a prestar exclusivamente el servicio
de transporte escolar

Conocimiento de empresas dedicadas
a prestar exclusivamente el servicio
de transporte escolar

Frecuencia | Porcentaje

Si 4 1%
No 266 99%
Total 270 100%

Fuente: Encuesta - Elaboracion Propia
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Figura 4.14. Conocimiento de empresas dedicadas a
prestar exclusivamente el servicio de transporte escolar

Fuente: Encuesta - Elaboracion Propia

Debido a que de los 295 encuestados, 25 respondieron que sus hijos se desplazaban a pie, para la
actual pregunta y en adelante se han considerado solo 270 padres de familia. Los resultados nos
indican que ante la interrogante acerca del conocimiento sobre alguna empresa dedicada a prestar
exclusivamente el servicio de transporte escolar en el Distrito de Sullana, el 99% de los encuestados
dio una respuesta negativa, mientras que solo el 1% indico que si tiene conocimiento de empresas
gue se dedican a prestar el servicio de transporte de escolar. Estos resultados son favorables para
nuestro trabajo de investigacién pues nos indica que en el Distrito de Sullana no existe una empresa
que se dedique exclusivamente al transporte escolar, lo cual nos da una oportunidad de incursionar
en este mercado. Cabe mencionar que ese 1% de los encuestados que respondi6 afirmativamente ante
la interrogante, se refieren a las unidades maéviles que prestan un servicio parecido, pero que durante
su tiempo libre se dedican a otras actividades no exclusivamente de transporte escolar.

Tabla 4.16. Contratacion previa del servicio de transporte escolar

Contratacion del
servicio de Frecuencia Porcentaje
transporte escolar
Si 70 26%
No 200 74%
Total 270 100%

Fuente: Encuesta - Elaboracion Propia
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Figura 4.15. Contratacion del servicio de transporte escolar
Fuente: Encuesta - Elaboracion Propia

Del 100% de los padres de familia encuestados el 74% de ellos no ha contratado alguna vez el
servicio de transporte escolar, seguido por un 26% que por el contrario si ha contratado una unidad
movil que preste dicho servicio. Este resultado nos indica una oportunidad, pues a través de la
aplicacién de estrategias adecuadas podremos lograr que ese 74% de padres de familia que no han
contratado un servicio de transporte escolar, pueda optar por contratar nuestra propuesta de negocio.
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En resumen, de todo lo antes sefialado el 99% de encuestados no conoce de la existencia de empresas
gue se dediquen exclusivamente a brindar el servicio de transporte escolar en el Distrito de Sullana.
Asimismo se pudo descubrir que el 66% de los padres de familia encuestados hacen uso de las
mototaxis como medio de transporte de sus hijos, esto nos muestra uno de nuestros competidores
indirectos. Asimismo el 26% afirma que alguna vez ha contratado una unidad mavil para el transporte
escolar de sus hijos.

Por otro lado se realiz una entrevista a los competidores (Ver Anexo 6), con el fin de obtener

informacién relevante para la elaboracién de un analisis del perfil competitivo. Como se muestra en
el siguiente cuadro:
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Tabla 4.17. Andlisis de la Competencia

COMPETENCIAS Cérdova Martinez Adelmo Huanca Jiménez Segundo Rojas Silva Feliciano
Experiencia en el Mercado 3 afios 5 anos 3 afios
L Calle Santa Catalina N° 998 AH. | Calle Ancash N° 679 — AH. TUpac o
Ubicacién Sanchez Cerro - Sullana Amaru Calle Ugarte N° 1487 - Sullana
Precios Competitivos S/. 100.00 S/.120.00

De acuerdo a la distancia

Cantidad de viajes que 4 viajes por dia (hogar - escuela y

realizan para trasladar a los | escuela - hogar), dos turnos 4 viajes por dia (hogar - escuelay |4 viajes por dia (hogar - escuela y
P : escuela - hogar), dos turnos escuela - hogar), 2 turnos
alumnos
. El espacio que utiliza para guardar el
No cuenta con un espacio No cuenta con un espacio vehiculo es su misma casa y no esta
Infraestructura acondicionado y acorde a los - pacto . y
. . adecuado para brindar el servicio. | acondicionada para prestar un buen
servicios que brinda. .
servicio.
. - No cumplen con todos los L
Estado de las Unidades No cumplen con todos los requisitos mp . No cumplen con todos los requisitos
L - - requisitos de seguridad . X
Moviles de seguridad establecidos por la ley . de seguridad establecidos por la ley
establecidos por la ley
En un inicio utilizo volantes, pero
No hace uso de estrategias - actualmente no cuenta con una
. S g No hace uso de publicidad, solo el
Publicidad publicitarias, solo a través de

i estrategia de publicidad, solo hace uso
. uso de la recomendacion. L
recomendacion. de la recomendacién de los padres de

familia a quienes brinda el servicio.

Fuente: Elaboracion propia

Para la evaluacion de la competencia de la empresa se ha considerado a las tres unidades mdviles que brindan el servicio de transporte escolar y que se
encuentran debidamente registradas en la Municipalidad de Sullana: Cérdova Martinez Adelmo, Huanca Jiménez Segundo y Rojas Silva Feliciano.
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Tabla 4.18. Estado de las unidades moviles

Cérdova . s
p Huanca Jiménez| Rojas Silva
Conductor Martinez -
Segundo Feliciano
Adelmo
N° Aspecto observado Si NO Si NO S NO
1 | Tipo de vehiculo M2 X X X
[J Rotulo de color negro, en la parte delantera y posterior del vehiculo . X X
consignando: SERVICIO ESCOLAR.
' Una puerta de servicio en el lado derecho del vehiculo. X X X
' Salidas de emergencia debidamente sefializadas y con las instrucciones sobre su x X X
uso.
' Piso interior recubierto con material antideslizante. X X X
' Retrovisor adicional X X X
' Dispositivos de alumbrado X X X
' Dispositivos de sefializacion dptica X X X
| Indicador de senal visible para el conductor, que indique la posicion “abierto” X X X
de la puerta de servicio.
3 [ Los asientos son adecuados para el transporte de nifios X X X
4 | Cada asiento cuenta con cinturdn de seguridad X X X
5 El vehiculo cuenta con algun distintivo que lo identifique como transporte « « «
escolar

Fuente: Elaboracion propia

La tabla anterior ha sido elaborada con los requisitos que establece el Ministerio de transportes del Pert con respecto a las unidades maéviles que prestan el
servicio de transporte escolar, luego de aplicarla, segun los resultados obtenidos, las 3 unidades mdviles no cuentan con todos los requisitos establecidos,
esto indica que el servicio que prestan no es seguro , y las unidades que utilizan no estan ambientadas para transportar a nifios ; esto sera un punto a favor
de la empresa que se pretende instalar pues sera una de sus estrategias de posicionamiento : La seguridad .
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Se ha elaborado una MPC (Matriz de Perfil Competitivo), con el fin de identificar a los principales competidores de la empresa, asi como sus fuerzas y
debilidades particulares, en relacion con la posicion estratégica que la empresa pretende establecer.

Tabla 4.19. Matriz del Perfil Competitivo

. . Competidores
Competidores Directos T s
Factores claves Cordova Martinez Huanca Jiménez . . .. Mototaxis
. Peso Rojas Silva Feliciano
de éxito Adelmo Segundo
. Puntaje . Puntaje : Puntaje Puntaje
REWTE Pond. REWTE Pond. REWITE Pond. Rating Pond.
Experiencia en el 0,15 3 0,45 4 0,60 3 0,45 2 0.30
mercado
Ubicacion 0,10 1 0,10 2 0,20 4 0,40 4 0.40
Precios 0,20 3 0,60 3 0,60 3 0,60 . 0.80
competitivos
Infraestructura | 0,12 1 0,12 1 0,12 1 0,12 1 0.12
Seguridadde | 45 1 0,30 2 0,60 1 0,30 1 0.30
unidades moviles
Publicidad 0,13 1 0,13 1 0,13 1 0,13 1 0.13
TOTAL 1 1,70 2,25 2,00 2,05

Fuente: Elaboracion propia

Se puede observar que la “seguridad de las unidades moviles” es el factor de mayor importancia para el éxito con un peso de (0,30), sin embargo 3 de los 4
competidores tienen un peso de 1 es decir mala, y uno de ellos (Huanca Jiménez Segundo) obtuvo 2 pues cumple parcialmente con los estandares de seguridad
que establece el MTC y la Municipalidad de Sullana. Luego, el factor “precios competitivos” tiene un peso de (0,20) pues es un factor que a criterio del
investigador también influye considerablemente, los competidores directos tienen una calificacion de 3 (menor fuerza), mientras que los competidores
indirectos como son las mototaxis lideran este factor pues cobran un precio inferior al que ofrece una unidad contratada, pero al contrastar con el valor 1 que
obtuvieron en seguridad, podemos decir que es un punto a tomar en cuenta para poder hacer frente a esta competencia, pues nuestra empresa ofrecerd un
precio premio
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Considerablemente mas alto, pero con la seguridad de la que carecen aquellos. El siguiente factor a
considerar es la experiencia en el mercado (0,15), nos damos cuenta que quien tiene un mayor
ponderado es Huanca Jiménez Segundo pues tiene 5 afios en el negocio del transporte escolar, sin
embargo durante ese tiempo su falta de capacidad organizacional le ha impedido que pueda expandir
su negocio pues solo cuenta a la actualidad con un solo vehiculo para el transporte escolar; Cérdova
Martinez Adelmo y Rojas Silva Feliciano obtienen 3, mientras que el valor mas bajo lo obtienen los
mototaxis, debido a la informalidad que existe en el sector no se necesita experiencia para conducir
una moto. El siguiente factor a tomar en cuenta es la publicidad (0,13), los cuatro competidores tienen
un valor débil (1), lo cual indica que todas tienen falencias en este factor pues no cuentan con una
estrategia de marketing que dé a conocer su servicio. El siguiente factor clave es la infraestructura
(0.12), con ello el investigador se refiere al estado de las instalaciones de la empresa, este factor al
igual que la publicidad es muy debil en la competencia pues no cuentan con la infraestructura
adecuada para las unidades maviles; al ser una debilidad para la competencia, sin duda alguna sera
usada a favor de nuestra empresa que se encargara de convertirla en una fortaleza, disefiando planes
de Marketing y operaciones. Finalmente, pero no menos importante, esta la ubicacién (0.10), si bien
es cierto una ubicacion estratégica de la empresa generara reduccién de costes, de los competidores
mencionados solo Rojas Silva Feliciano alcanza un valor de 4 pues su hogar (lugar donde guarda su
unidad movil) es un lugar ubicado en el centro de Sullana permitiéndole estar mas cerca de los
alumnos que transporta a la escuela.

Analizando de manera general, el competidor con mayor promedio ponderado es Huanca Jiménez
Segundo con 2,25, sin dejar de lado a la competencia indirecta ( mototaxis) que tiene un valor muy
alto en lo gque a precios se refiere, sin embargo con muchas otras falencias que la empresa que se
pretende poner en marcha utilizara a su favor.

Es necesario reconocer que la empresa que se pretende instalar en el mercado es nueva en
comparacion con las ya existentes; lo que la coloca en desventaja, sin embargo los competidores
directos e indirectos no son en realidad empresas propiamente dichas, pues son personas que de
manera individual se dedican a prestar el servicio en una unidad movil y otros servicios de transporte;
por el contrario, nuestra propuesta consiste en constituir una empresa que se dedique exclusivamente
a prestar el servicio de transporte escolar, esta seré su principal caracteristica.

Cordova Martinez Adelmo Huanca Jiménez Segundo

Rojas Silva Feliciano Mototaxis

Experiencia en el

mercado
4
3
Publicidad 2 Ubicacion
1
0
Seguridad de . -
. Lo Precios competitivos
unidades moviles
Infraestructura

Figura 4.16. Diagrama radial de competidores
Fuente: Encuesta - Elaboracion Propia

Podemos observar en el grafico que las mototaxis son mas competitivas en cuanto a precios y
ubicacion, pues son méas féciles de ubicar debido a su presencia en casi todas partes y ofrecen un
precio mas comodo, aunque no garantizan la seguridad que los padres de familia buscan para el
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cuidado de sus hijos y no aplican estrategias de publicidad, en lo cual tienen un ponderado més bajo.
En cuanto a los competidores directos, el que ha obtenido el ponderado mas alto en casi todas las
caracteristicas es Huanca Jiménez pues es competitivo por su experiencia en el mercado, aunque no
cumple en su totalidad con las medidas de seguridad, de los tres choferes antes mencionados es él
quien mejor se adapta a los estandares de seguridad; en cuanto a publicidad no aplica ninguna
estrategia, solo usa recomendacidn, en cuanto a la ubicacion no tiene un ponderado tan alto pues esta
lejos de los centros educativos. En conclusion las mototaxis son nuestro principal competidor
indirecto, sin embargo tienen un punto débil que bien podra ser usado como estrategia por la empresa
que es la seguridad al transportar a los escolares, pues si bien es cierto tanto nuestros competidores
directos como los indirectos no aplican las medidas de seguridad de transporte escolar en su totalidad.

4.4.2.2. Competidores Indirectos

Tomando en cuenta que el mayor porcentaje de los encuestados utilizan como medio de transporte
escolar las mototaxis (61%), convirtiéndolas en una competencia indirecta, se hizo uso de la
observacion a 3 de los 19 colegios durante la entrada y la salida de los escolares a fin de obtener un
porcentaje estimado del nimero de nifios que hacen uso de este medio de transporte y asimismo el
namero de estudiantes que suben por mototaxi. Para la seleccidn de los 3 colegios se tomd como
criterio el tamafio de los colegios, siendo elegidos los colegios San Pedro Chanel, Santa Rosa e
IEDUBER; obteniéndose los siguientes resultados:

San Pedro Chanel

Tabla 4.20. Promedio de nifios por moto Colegio Chanel

N° de motos N° de nifios Promedio de nifios por moto

160 312 1.95

Fuente: Observacion - Elaboracién Propia

N° de motos B 160

= =0.1
N° de nifios 825 0.19

N° de nifios movilizados B 312
N° de nifios 825

= 0.38

Santa Rosa

Tabla 4.21. Promedio de nifios por moto Colegio Santa Rosa

N° de motos N° de nifios Promedio de nifios por moto

140 206 1.47

Fuente: Observacidn - Elaboracién Propia

N° de motos B 140

= =0.21
N° de nifios 682 0

N° de nifios movilizados B 206

N° de nifios 682 0.30
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IEDUBER

Tabla 4.22. Promedio de nifios por moto Colegio IEDUBER

N° de motos N° de nifios Promedio de nifios por moto

31 38 1.23

Fuente: Observacion - Elaboracion Propia

N° de motos _ 31 _ 036
N° de nifios 87

N° de nifios movilizados _ 38 _ 044
N° de nifios 87

Tabla 4.23. Tasa de nifios movilizados en moto

Promedio de tasa de oferta de tasa de nifios
Institucion | N° de N° de - motos con "
. - nifos por movilizados en
educativa | motos nifos respecto al
moto , e moto
numero de nifios

SanPedro | 400 | 595 1.95 0.19 0.38

Chanel
SantaRosa| 140 | 206 1.47 0.21 0.3

leduber | 54 38 1.23 0.36 0.44

Fuente: Observacion - Elaboracién Propia

A través de la observacién a las tres instituciones educativas se pudo conocer que en efecto, y segin
lo indicaban las encuestas el mayor porcentaje de escolares usan como medio de transporte escolar
las mototaxis, pues al ser informales, no tienen un paradero fijo y se ubican a los exteriores de los
colegios con el fin de captar pasajeros, ademas no prestan un servicio seguro porgue no cuentan con
elementos de seguridad como cinturones de seguridad; sin embargo es necesario mencionar que la
empresa “Transport School” se enfocara en brindar un servicio seguro, y exclusivamente dedicado
al transporte escolar.

4.4.2.3. Proveedores

Dado que el giro de la empresa es el transporte escolar, entre los insumos que necesitara se
encuentran:

Las unidades mdviles: seran provistas por la empresa Motormundo a través de la concesionaria
en provincia de Piura San Antonio Motors ubicado en Av. Vice Mz. 230 Lt. 01 — zona Industrial
— Piura, donde asimismo se ofertan los repuestos para el mantenimiento de las unidades moviles.
El combustible que sera adquirido en los grifos de la ciudad de Sullana.

45. ANALISIS DE LA INDUSTRIA
Para analizar la industria se utilizard el modelo planteado por Porter, en el que tomaremos en cuenta
5 fuerzas: rivalidad entre los competidores existentes, laamenaza de entrada de nuevos competidores,

productos o servicios sustitutivos, el poder de negociacion de los clientes, el poder de negociacion
de los proveedores:
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4.5.1. Rivalidad entre los competidores existentes

Aunque la empresa aun no esta en funcionamiento en el mercado, podemos considerar como
competidores a los actuales; en este caso consideraremos a las unidades moviles que estan registradas
en la Municipalidad de Sullana, siendo que se dedican al transporte escolar se convierten en
competencia directa para nuestra empresa, asimismo como competencia indirecta tenemos a las
mototaxis que de manera informal prestan un servicio similar, cabe mencionar que estas prestan el
servicio a un precio mas bajo, pero no cumplen con los estandares de seguridad que requiere el
transporte de nifios; ademas su giro de negocio no es exclusivamente el del transporte escolar. Es
necesario mencionar que los competidores directos e indirectos no son en realidad empresas
propiamente dichas, pues son personas que de manera individual se dedican a prestar el servicio en
una unidad movil y otros servicios de transporte; por el contrario, nuestra propuesta consiste en
constituir una empresa que se dedique exclusivamente a prestar el servicio de transporte escolar bajo
los estdndares necesario para brindar un servicio seguro y confiable, esta sera su principal
caracteristica. Por lo tanto podemos decir que a pesar de que exista competencia en el sector, la
empresa podré sobrellevarla con la aplicacion de estrategias de diferenciacion y posicionamiento.

4.5.2. Amenaza de entrada de nuevos competidores

Siendo un mercado en crecimiento, seré atractivo para nuevos inversionistas que se convertiran en
futuros competidores; sin embargo, existen barreras de entrada altas como es el coste de financiacion,
por el precio de los vehiculos; lo cual seré accesible con adecuadas estrategias de penetracion.

4.5.3. Productos o servicios sustitutos

Aunque no existen en el mercado empresas que brinden exclusivamente el servicio de transporte
escolar, las hay que ofertan el servicio de transporte general como son los mototaxis y transporte
colectivo, que ofertan dicho servicio a un costo bajo, pero que no ofrecen un servicio personalizado
y seguro para el transporte de nifios; por otra parte encontramos a aquellos padres de familia que
cuentan con un transporte propio e incluso aquellos que optan por trasladarse a pie. Si bien es cierto
la empresa se enfrentara a la competencia de productos sustitutos cuando entre en participacion en
el mercado, sin embargo con estrategias de Marketing que realcen la calidad y seguridad del producto
se podra mantener liderando el mercado.

4.5.4. Poder de negociacion de los clientes

Debido a que el mercado ofrece servicios sustitutos, los clientes tienen opciones a elegir para
satisfacer su necesidad, lo que ocasiona que sean mas exigentes a la hora de su eleccion; es por ello
que consideramos que tienen un alto poder de negociacion, sin embargo con una adecuada estrategia
de diferenciacién del servicio podremos satisfacer las cada vez mas rigurosas exigencias de nuestro
publico objetivo.

4.5.5. Poder de negociacion de los proveedores

En cuanto al poder de negociacion de proveedores de combustible es alto, pues son pocas las

empresas dedicadas a ofertar este insumo y por lo tanto tienen empoderamiento en el establecimiento
de precios y dominio de mercado.

4.6. ESTIMACION DE LA DEMANDA DEL PROYECTO

Es necesario estimar la demanda de nuestro proyecto, para lo cual se determinara la demanda del
mercado y asimismo la oferta con ello se podra conocer si hay una demanda insatisfecha o por el
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contrario una sobre oferta; de esta demanda insatisfecha se tomara un porcentaje que se convertira
en la demanda del proyecto que segln los recursos de la empresa podréa ser aprovechada.

4.6.1. Estimacién de la Demanda

Para la estimacion de la demanda se ha tomado en cuenta los resultados obtenidos en algunas
respuestas de la encuesta que se muestran a continuacion:

Tabla 4.24. Disposicion de contratar a una empresa de transporte escolar

Disposicion de
contratar a una Frecuencia Porcentaje
empresa de
transporte escolar
Definitivamente si 216 80%
Probablemente si 43 16%
Tal vez 0 0%
Probablemente no 11 4%
Definitivamente no 0 0%
Total 270 100%

Fuente: Encuesta - Elaboracion Propia
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Figura 4.17. Disposicion de contratar a una empresa de transporte
escolar
Fuente:Encuesta - Elaboracién Propia

Segun los resultados nos indican que un 81% de los padres de familia definitivamente Si estarian
dispuestos a contratar los servicios de una empresa de transporte escolar, un 16% probablemente Si,
mientras que s6lo un 4% probablemente No. Por tanto, podemos concluir que esta nueva propuesta
tiene un alto nivel de aceptacion entre los padres de familia que son nuestro publico objetivo, pues
existe mercado al cual podremos dirigirnos.

Los resultados antes mencionados han sido contrastados con el dato del ingreso mensual de los
padres de familia
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Tabla 4.25. Ingreso familiar mensual de los encuestados

Ingreso familiar mensual
Frecuencia Porcentaje
Menos de 800 16 6%
801 - 1500 157 58%
1501 - 3000 97 36%
3001 - més 0 0%
Total 270 100%

Fuente: Encuesta - Elaboracion Propia
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Figura 4.18. Ingreso familiar mensual de los encuestados
Fuente: Encuesta - Elaboracién Propia

El estudio revela que del 100% de los padres de familia encuestados la mayor parte representada por
el 58% tiene un ingreso mensual que oscila entre los S/. 801 — S/. 1500, seguido por el 36% con un
ingreso entre s/. 1501 — s/. 3000 y solo un 6% tiene un ingreso menor a S/. 800. Analizando los
resultados mas del 50% de los encuestados tiene una economia estable, por lo tanto, esto indica que
los padres de familia tendran disponibilidad econémica para contratar el servicio de transporte
escolar que la empresa pretende ofertar, y ademas esta serd una de las caracteristicas de nuestros
clientes objetivo, cuyo ingreso oscile entre S/. 801 — S/. 3000.
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Tabla 4.26. Estimacién de la demanda

o Definitivamente . L
Institucion educativa Deflnltl\{amente Ingresos si — ingresos Potgnmales TuNrno Turno Tarde Dgflnltlvamente
Si 1501-3000 Clientes Marfiana si acumulado
1501-3000
1| San Pedro Chanel 33 15 13 13 7 6 13
2 [ Santa Rosa 29 13 12 12 6 6 25
3 | Teniente Miguel Cortes 31 14 12 12 6 6 37
4 [ San José Obrero 27 12 10 10 5 5 47
5 | Santa Ursula 18 8 7 7 3 4 54
6 | Divino Maestro 13 6 5 5 2 3 59
7| Virgen Del Carmen 9 4 3 0 59
8 | Nuestra Sefiora Del Carmen 11 5 3 0 59
9| Sagrado Corazén De JesUs 7 3 1 0 59
10 [ San Juan 4 2 2 0 0 0 59
11 [ Exitus 7 3 2 2 1 1 61
12 | Diego Thomson 4 2 2 0 61
13 [ Emanuel 4 2 1 0 61
14 [ Martin A. Dioses Torres 2 1 0 0 61
15 [ Nifio JesUs De Praga 4 2 1 0 0 0 61
16 [ Nuestro Pequefio Universo 3 1 1 1 1 0 62
17| leduber 5 2 2 2 1 1 64
18 [ Adventista Sullana 2 1 1 0 0 0 64
19| Virgen De Guadalupe 3 1 0 0 64
216 97 78 64 32 32

Fuente: Encuesta - Elaboracion Propia

El cuadro muestra de manera resumida la informacion necesaria para calcular la demanda insatisfecha del proyecto, ademas los colegios que seran atendidos
para cubrir el porcentaje de demanda insatisfecha (resaltados de amarillo) y la cantidad de alumnos que seran transportados por turnos.
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Entonces, del cuadro se puede inferir que la demanda total del proyecto es 216 padres de familia, es
decir quienes definitivamente si contratarian el servicio de transporte escolar (segun encuestas)
independientemente de los ingresos familiares que perciban.

4.6.2. Estimacion de la Oferta

Para estimar la oferta se ha tomado como referencia a las 3 unidades moéviles que prestan el servicio
de transporte escolar y que estan registrados formalmente en la Municipalidad, pues se constituyen
como nuestra principal competencia.

Tabla 4.27. Estimacion de la oferta

Eoirave e Rojas Silva | ""Transport
Empresa Martinez | Jiménez Jas p"
Feliciano School
Adelmo Segundo
N° Unidades moviles 1 1 1 2
N° de asientos 10 10 10 32
Turnos 2 2 2 2
Alumnos transportados 20 20 20 64
Total 20 20 20 64
Total Oferta 60

Fuente: Elaboracion Propia

Como se observa en el cuadro se ha calculado la oferta partiendo de la cantidad de alumnos
transportados por cada unidad de la competencia, dado que las unidades tienen capacidad para 10
alumnos y atienden a dos turnos, transportan a 20 alumnos diariamente, en total 60 alumnos que seria
el total de la oferta para el proyecto.

4.6.3. Demanda insatisfecha
Teniendo la demanda y la oferta se procede a determinar la demanda insatisfecha, que resulta de la
diferencia de ambas, asi se obtiene como resultado 156 padres de familia que ain no estan siendo
satisfechos por la competencia, que quizas estan usando algun servicio sustituto pero no cubren sus
expectativas, pues estan dispuestos a contratar un servicio seguro, responsable y oportuno como el
que ofrecera “Transport School”.

Tal como se mencioné al inicio y dado que la empresa no podra cubrir con la totalidad de la demanda
insatisfecha se ha elegido un porcentaje de ella tomando en cuenta la capacidad de las unidades
moviles; es decir 64 clientes. Que representa el 41 % de la demanda insatisfecha, esto permite
conocer que existe ademas un 59% de dicha demanda que falta por cubrir, es decir existen adin
oportunidades de crecimiento para la empresa.

Tabla 4.28. Porcentaje de demanda insatisfecha que atendera “Transport School”

156 100%
64 41%

Fuente: Encuesta - Elaboracién Propia

Para poder cubrir dicho 41% de demanda insatisfecha se han elegido a 9 colegios (ver cuadro 3.14)
en donde se prestara el servicio, tomando como criterio de eleccion su cercania uno del otro y ademas
su ubicacion con respecto a la empresa. Haciendo un filtro mas minucioso, de dichos colegios se han
tomado los datos de aquellos padres de familia que ademas de haber respondido con un
definitivamente si, cuentan con disponibilidad econémica:
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Tabla 4.29. Padres de familia con ingresos entre 1501-3000 que definitivamente
contratarian el servicio

< gl Definitivamente
INSTITUCION EDUCATIVA | 1501- .
3000 !
1 | San Pedro Chanel 15 13
2 | Santa Rosa 13 12
3 | Teniente Miguel Cortes 14 12
4 | San José Obrero 12 10
5 | Santa Ursula 8 7
6 | Divino Maestro 6 5
7 | Virgen Del Carmen 4 3
8 | Nuestra Sefiora Del Carmen 5 3
9 | Sagrado Corazén De Jesus 3 1
10 | San Juan 2 2
11 | Exitus 3 2
12 | Diego Thomson 2 2
13 | Emanuel 2 1
14 | Martin A. Dioses Torres 1 0
15 | Nifio Jesus De Praga 2 1
16 | Nuestro Pequefio Universo 1 1
17 | leduber 2 2
18 | Adventista Sullana 1 1
19 | Virgen De Guadalupe 1 0
97 78

Fuente: Encuesta - Elaboracion Propia

Como se observa son 78 los padres de familia que desean contratar el servicio y que ademas tienen
disposicién econémica para el pago del servicio.

Es necesario ademas proyectar la demanda durante los 5 afios de funcionamiento del proyecto

Tabla 4.30. Proyecciéon de la demanda de “Transport School”

Demanda ek
o . Crecimiento Demanda
Afo | Potencial . Turnos
(Pasajeros) Poblacional / Turno
(INEI)

2017 78 0.01 2 39
2018 79 0.01 2 40
2019 80 0.01 2 40
2020 81 0.01 2 41
2021 82 0.01 2 41
2022 83 0.01 2 42

Fuente: Encuesta - Elaboracion Propia

4.6.4. Estimacioén de la Oferta que brindara Transport School

Para la estimacion de la oferta de la empresa “Transport School”, se han realizado los siguientes
calculos:
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Tabla 4.31. Proyeccién de la Oferta de “Transport School”

Afio O_fe_rta Oferta Turnos Ofert_a
(Minibus) | (Asientos) (Pasaj)
2017 2 32 2 64
2018 2 32 2 64
2019 2 32 2 64
2020 2 32 2 64
2021 2 32 2 64
2022 2 32 2 64

Fuente: Encuesta - Elaboracion Propia

Se ha considerado las 2 unidades mdviles, con las que iniciara sus operaciones de la empresa, que
cuentan con 16 asientos y se atenderan 2 turnos, es decir cada unidad moévil trasladara 32, un total de

64 alumnos.
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Figura 4.19. Comportamiento de la oferta del proyecto
Fuente: Encuesta - Elaboracion Propia

La razén por la que la oferta de la empresa tiene un comportamiento perenne, es porque si bien es
cierto las unidades moviles son costosas, es por ello que a corto plazo le sera dificil adquirir una
unidad maévil mas, esto sera proyectado para un largo plazo en el que se tenga disponibilidad para
adquirir un minibGs mas y a través de una buena estrategia de Marketing se pueda convertir en
clientes de la empresa a aquellos padres de familia que dijeron probablemente si y que cuentan con
ingresos que oscilan entre 1501- 3000; dicho escenario se dara en el sexto afio de funcionamiento a

fin de no sobre endeudar a la empresa.

Tabla 4.32. Demanda Potencial del proyecto (Incluye clientes que probablemente
adquiririan el servicio)

Probablemente
Institucion educativa Si - Ingresos
1501-3000

1| San Pedro Chanel 4
2 | Santa Rosa 4
3 | Teniente Miguel Cortes 6
4 | San José Obrero 6
5 | Santa Ursula 3
6 | Divino Maestro 1
7 | San Juan 2
8 | Exitus 1
9 | Nuestro Pequefio Universo 1
10 | leduber 1
11 | Adventista Sullana 5
Total 33

Fuente: Encuesta - Elaboracion Propia
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Asimismo al calcular la demanda del proyecto es necesario tomar en cuenta que la empresa podra
ofertar su servicio durante el periodo vacacional; tal como lo sustentan las respuestas de los
encuestados, que se muestran a continuacion:

Tabla 4.33. Contratacion del servicio para el programa vacacional

Contratacion del
servicio para el Frecuencia Porcentaje
programa vacacional
Si 165 61%
No 105 39%
Total 270 100%

Fuente: Encuesta - Elaboracion Propia
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Figura 4.20. Contratacion del servicio para el programa vacacional
Fuente: Encuesta - Elaboracion Propia

Durante el periodo vacacional en la que las IE. Particulares del distrito de Sullana aperturan
academias de vacaciones Utiles nos interesa conocer la disposicion por parte de los padres de familia
de contratar el servicio de transporte escolar para ese periodo, por lo cual se incluy6 dicha pregunta
en las encuestas aplicadas, cabe mencionar que de los 19 colegios encuestados 10 cuentan con
Programa de Vacaciones, obteniendo como resultado que el 61% estaria dispuesto a contratar dicho
servicio durante el periodo vacacional y un 39% preferiria no hacerlo, durante este periodo. Este
resultado es alentador para el proyecto de investigacion pues nos muestra gue un porcentaje
considerable de los encuestados muestra disposicion a contratar el servicio aun durante el periodo
vacacional, pues significa que habra ingresos para la empresa durante este periodo.

Es conveniente mostrar la disposicion de contratar el servicio de transporte escolar por colegio, es
por ello que se ha considerado necesario elaborar el siguiente cuadro en el cual se han sombreado los
colegios que cuentan con programa vacacional siendo un total de 11 colegios; esto facilitara a la
empresa la toma de decisiones con respecto a su demanda durante el periodo vacacional, de los cuales
se atendera a los 9 antes mencionados durante el periodo vacacional
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Tabla 4.34. Contratacién del servicio para el programa vacacional por colegio

INSTITUCION
EDUCATIVA Sl NO
Santa Ursula 20 5
San José Obrero 21 6
San Pedro Chanel 32 10
Santa Rosa 26 9
Divino Maestro 15 2
Nifio Jests De Praga 5
Adventista Sullana 4
Sagrado Corazén De Jesis 9
Martin A. Dioses Torres 5
Nuestra Sefiora Del Carmen 8 4
Nuestro Pequefio Universo 5
leduber 4
Virgen Del Carmen 12 4
Emanuel 6
Exitus 4 3
Diego Thomson 6
Virgen De Guadalupe 4
Teniente Miguel Cortes 22 11
San Juan 5 3
Total 165 105

Fuente: Encuesta - Elaboracion Propia

4.7. PLAN ESTRATEGICO DE LA EMPRESA

4.7.1. Analisis FODA

Es una herramienta que nos permite obtener un diagnéstico de la situacion actual de nuestra empresa,
permitiendo de esta manera obtener un analisis preciso, lo que permite en funcion de ello, tomar
decisiones y actuar de acuerdo con los objetivos y politicas formuladas.

Usar fortalezas para obtener ventaja de las oportunidades, Superar las debilidades aprovechando las

oportunidades, Utilizar las fortalezas para evitar las amenazas, Minimizar las debilidades y evitar las
amenazas
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MATRIZ FODA

FORTALEZA
F1: Unidades Moviles

F2: Capacidad Organizativa

DEBILIDADES
D1: Falta de Posicionamiento
D2: Poca experiencia en el sector
de transporte escolar

D3: Capacidad de inversion
inicial

Tabla 4.35. FODA
OPORTUNIDADES

OL1: PBI per capita en Peru 02: Crecimiento de la Poblacién
03: Indice de Empleo en Sullana  O4: Tasa de interés
O5: Tecnologia O6: Precio del combustible
O7: Demanda estacional 08: Necesidad de Seguridad
09: Competencia informal en el mercado

FO

F2, 05, 08, 09: Aplicar estrategias de publicidad y promocidn, que posicionen la
empresa como la més confiable a contratar en la mente de los padres de familia.

F1, F2, O1, O2, O5: Orientarse a aprovechar la demanda aun insatisfecha,
expandiendo la infraestructura y adquisicion de nuevos vehiculos

F2, O3: Establecer estrategias de lealtad y motivacion de los colaboradores.

F1, O5, 08: Disponer de vehiculos de transportes seguros, eficientes y de calidad,
incorporando el cumplimiento de los requisitos legales para el transporte escolar.
F2, O7: Establecer alianzas con los directores de las instituciones educativas
particulares que cuenten con “programa vacacional” a fin de ofrecer nuestro servicio
durante ese periodo.

F1, F2, O6: Disefiar un plan de rutas estratégico acorde con las instalaciones de la
empresa a fin de reducir el consumo de combustible.

DO

D1, 01, 02, 03, 05, 08, O9: Establecer compromiso a largo plazo con los padres de
familia que incluyan descuentos en el servicio a fin de mantener su fidelidad a la
empresa.
Disefiar politicas de precios de acuerdo a los niveles competitivos del mercado.
D2, 08, 09: Aplicar estrategias rigurosas de reclutamiento y seleccién de personal.
Desarrollar programas de capacitacion a los colaboradores sobre temas relacionados
al transporte escolar; a fin de mantenerlos actualizados.
D3, O4: Apalancar los recursos del inversionista accediendo al préstamo bancario
con tasas de interés competitivas.

Fuente: Elaboracion Propia

AMENAZAS

Al: Tipo de cambio
A2: Precio de Vehiculos

FA

F1, F2, Al, A2: Evaluar diferentes
fuentes de financiamiento, a fin de elegir
la mas conveniente para la adquisicion de
los vehiculos.

DA

D3, A1, A2: Evaluar diversas formas de
financiamiento que incluyan préstamo
bancario y leasing.
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4.7.2. Visién

“Al 2020 ser reconocida como la empresa lider en el ambito del transporte escolar en Sullana,
caracterizada por la seguridad y excelencia brindada en nuestro servicio.”

4.7.3. Mision

“Somos un equipo humano dedicado a brindar el servicio de transporte escolar a nuestros usuarios,
ofreciéndoles una experiencia segura, responsable y oportuna en cada viaje.”

4.7.4. Valores

Tabla 4.36. Aspectos relevantes para la eleccion del servicio de transporte escolar

Aspectos toma en cuenta
en el momento de elegir Frecuencia Porcentaje
un medio de transporte
escolar

Seguridad 128 41%
Comodidad 26 8%
Puntualidad 39 12%
Economia 17 5%
Buen trato a los escolares 34 11%
Responsabilidad 68 22%

Total 312 100%

Fuente: Elaboracion Propia

Tomando en cuenta los aspectos que los encuestados eligieron como los ideales para elegir un medio
de transporte escolar que traslade a sus hijos, se muestran a continuacion, los valores que regiran la
cultura organizacional de la empresa:

v

Seguridad: Como empresa cumpliremos con las medidas de Seguridad establecidas por las
normas del transporte escolar en el Distrito de Sullana a fin de trasladar de forma segura a los
escolares desde su hogar a su respectiva escuela y viceversa. Nuestro compromiso con los padres
de familia es cuidar de lo mas preciado que nos confiaran, sus hijos, esta sera nuestra principal
prioridad.

Responsabilidad: Como empresa, nuestro trabajo con nifios nos conlleva a tomar conciencia de
lo importante que sera aplicar la responsabilidad en nuestro actuar diario, es por ello que
contaremos con personal altamente calificado y con la ética suficiente para asumir y cumplir con
sus deberes y obligaciones, capaz de satisfacer a nuestros exigentes clientes.

Puntualidad: Siendo que existe un horario establecido de entrada y salida de los escolares en
cada institucion educativa, como empresa nos caracterizaremos por llegar siempre a tiempo “just
time”, a través del disefio de estrategias de ruta que recorreran las unidades moviles.

Buen trato a los escolares: Nos comprometemos a crear un ambiente calido y amical, durante el
traslado, entre el chofer y los escolares a fin de que se sientan confiados y como si sus padres
fueran los que les llevaran a la escuela personalmente.

Comodidad: nos encargaremos de que nuestros escolares encuentren confort en su traslado de la
casa a la escuela y viceversa, para ello garantizamos el uso de vehiculos idéneos y muy bien
equipados exclusivamente para el servicio que pretendemos ofrecer, esto nos asegurara la
preferencia de los padres de familia.
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v' Trabajo en Equipo: Como miembros de una misma empresa estamos dispuestos a usar nuestras
habilidades y capacidades como un solo equipo a fin de lograr nuestros objetivos como
organizacion, con disposicién a aprender de todo y de todos.

4.7.5. Objetivos Estratégicos
4.75.1. Objetivo Estratégico General

Ser la empresa de transporte escolar lider en Sullana satisfaciendo las expectativas de nuestros
clientes en seguridad, responsabilidad, buen trato y comodidad en cada viaje, mediante un
concienzudo trabajo en equipo con capacidad organizativa y tecnologia de vanguardia en aras de la
mejora continua.

4.75.2. Objetivos Estrategicos Especificos

7

% Posicionarse en los proximos tres afios, como la mejor empresa de transporte escolar en Sullana
a través estrategias de publicidad y promocion.

Obtener un crecimiento en el mercado de 20% en el largo plazo.

» Lograr que la empresa sea valorada por sus colaboradores, mediante una adecuada gestién del
talento humano.

Apalancar los recursos del inversionista accediendo a diversas formas de financiamiento

0.0

3

R/
0.0

48. ESTRATEGIA DE NEGOCIO

Luego de haber analizado el entorno y el mercado se considera que es necesario establecer una
estrategia de diferenciacion del servicio para poder hacer frente a la competencia existente
actualmente en el mercado. Para ello se ha tomado en cuenta algunos datos recolectados de la
encuesta aplicada a los padres de familia; como se muestra a continuacién:

Tabla 4.36. Aspectos relevantes para la eleccion del servicio de transporte escolar

Aspectos toma en cuenta
en el momento de elegir . .
un medio de transporte Frecuencia Porcentaje
escolar
Seguridad 128 41%
Comodidad 26 8%
Puntualidad 39 12%
Economia 17 5%
Buen trato a los escolares 34 11%
Responsabilidad 68 22%
Total 312 100%
Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 4.21. Aspectos relevantes para la eleccion del servicio de transporte escolar
Fuente: Encuesta - Elaboracién Propia
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A fin de conocer las caracteristicas que los padres de familia toman en cuenta al momento de elegir
el medio de transporte escolar para sus hijos, segin los resultados arrojados pudimos conocer que
del 100% de los padres encuestados, el 41% afirma que buscan seguridad, seguido por un 22%
responsabilidad, un 12% puntualidad, el 11% prefiere un buen trato a los escolares y el 8% y 5%
buscan comodidad y economia respectivamente. Estos aspectos se tomaran en cuenta en las
estrategias de la empresa para fidelizar a los padres de familia que son nuestros clientes objetivos.
Un aspecto importante a tomar en cuenta es que la economia (5%) no es tan imprescindible para los
padres de familia a la hora de elegir un medio de transporte escolar para sus hijos, sino mas bien es
su seguridad (41%) la que méas importa; esto nos indica que los padres no hacen discriminacion entre
precios altos o bajos a pagar por el servicio, pues lo que mas les importa son otros aspectos como
seguridad y comodidad para sus hijos.

Los aspectos relevantes que consideraron los padres de familia seran los que diferenciaran a nuestro
producto de los futuros competidores.

48.1.1. Estrategia de Diferenciacion

Tomando en cuenta que una de nuestras principales competencias indirectas es el servicio de
transporte que ofertan las mototaxis, que ofrecen un precio mas bajo en consideracién con las
unidades moviles contratadas, nuestra empresa se diferenciara por ofrecer un
mejor servicio al cliente lo que permitira que la empresa cobre un precio extra por el valor afiadido.

Asimismo con la observacion que se hizo a las unidades méviles de los tres propietarios mencionados
anteriormente, se obtuvo como resultados que las tres cumplian parcialmente con las medidas de
seguridad, y ain mas las mototaxis que en su mayoria son un medio de transporte informal; es por
ello que la empresa de manera concienzuda tomara en cuenta la medidas de seguridad que establece
el MTP y la Municipalidad de Sullana; de esta manera cada unidad movil contara con:

= Rotulo de color negro, en la parte delantera y posterior del vehiculo consignando: SERVICIO
ESCOLAR.

= Minimo una puerta de servicio en el lado derecho del vehiculo.

= Salidas de emergencia debidamente sefializadas y con las instrucciones sobre su uso.

= Piso interior recubierto con material antideslizante.

= Asientos no rebatibles o plegables, tapizados o de fibra de vidrio

= Retrovisor adicional.

= Cinturones de seguridad en cada asiento

Estas caracteristicas garantizaran que cada vehiculo sea seguro y confiable, convirtiendo nuestro
servicio en una experiencia inigualable al que brinda la competencia, de esta manera nuestros clientes
estaran dispuestos a pagar un precio mas alto pero con la seguridad de confiarnos lo mas valioso “sus
hijos”.

A fin de respaldar un excelente servicio, nos encargaremos de reclutar y retener el mejor talento
humano especializado para el desempefio de las funciones necesarias. Ademas segun las encuestas
aplicadas los padres de familia que alguna vez han contratado movilidad para la escuela, han tomado
en cuenta como referencia la recomendacion de familiares y amigos cercanos, es por ello que nos
encargaremos de generar una imagen confiable a través del buen trato de nuestros colaboradores,
muy bien motivados, para fidelizar a nuestros clientes quienes a su vez atraeran a nuevos (boca -
oreja), pues se sentirdn satisfechos con el servicio que les brinda la empresa.

Asimismo se creara una estrategia que permita a las unidades maoviles recoger a los escolares a tiempo

y que lleguen a la hora puntual a sus centros de estudio, de esta manera cumpliremos con las
expectativas de los clientes acerca de la puntualidad y rapidez.
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Finalmente utilizaremos a nuestro favor una de las debilidades de nuestra competencia: Publicidad;
se difundira la idea de negocio en los centros educativos privados (previo acuerdo con los directores
de las escuelas), radios y redes sociales, nuestro proposito es estar muy vinculados con nuestros
clientes cuando lo requieran formando lazos amicales con los padres de familia.

Hemos de tener en cuenta que la estrategia de diferenciacién implicard una mayor inversion, sin
embargo valdra la pena, pues de esta manera la empresa se posicionara en la mente de los clientes,
lo que significa ganancias que nos permitiran recuperar lo invertido en el largo plazo.

49. PLAN DE MARKETING

Es cierto que un inversionista sagaz nunca invertira su capital en un mercado sin conocerlo y aln
mas abarcando la totalidad del mismo pues seria imposible satisfacer la necesidad de todo el mercado,
es por ello que es necesario segmentarlo mediante el cual se pretende dividirlo en grupos o segmentos
homogéneos que podrian ser elegidos como mercado meta de la empresa, asi podra adaptar su oferta
y estrategia de marketing segun los requerimientos de los clientes a los que se enfocara.

Para este trabajo de investigacién se ha segmentado el mercado tomando en cuenta cuatro
caracteristicas: Demogréaficas, Geograficas, Psicograficas y Conductuales.

DEMOGRAFICAS

Padres de familia, tanto hombres, como mujeres, con hijos que cursen primariay
secundaria en escuelas particulares de Sullana, entre los 31 - 40 afios de edad, casados,
con estudios superiores e ingresos familiares entre S/. 1500 - S/. 3000.

Figura 4.22. Segmentacion del mercado
Fuente: Elaboracién Propia
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4.9.1. Objetivos de Marketing

A continuacién se presentan los objetivos de marketing para todo el horizonte de evaluacidn del presente plan de negocio. Asimismo se muestra el disefio de
los indicadores junto con las herramientas respectivas que se utilizaran para realizar la medicion de los mismos. Para el planteamiento de los mismos, se ha
tomado en cuenta el primer objetivo, mencionado en el plan estratégico del proyecto:

Posicionarse en los proximos tres afios, como la mejor empresa de transporte escolar en Sullana a través estrategias de publicidad y promocién.

Tabla 4.37. Objetivos de Marketing

CORTO MEDIAN | Largo
N OBJETIVOS INDICADOR lazg PULAZO) PREEE SIS RLl SN
(1 ANO) (2~A 3 (4~A 5 S
ANOS) | ANOS)
Estado de
1 Incrementar el porcentaje de ventas % Crecimiento ventas anual - - 20% Ganancias y
Pérdidas
2 | Alcanzar un alto nivel de satisfaccion de los % Nivel de satisfaccion de los clientes 80% 90% 100% Engg?f/tiiiZOSt
clientes.
3 Retener a los clientes % de clientes recurrentes - 64% 72% Baseccliiir?tztsos de
5 i ) 330 Base de datos de
Captar nuevos clientes % de clientes nuevos clientes

Fuente: Elaboracion Propia
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4.9.2. Mezcla de Marketing
4.9.2.1. Descripcion del Servicio

“Transport School” es una empresa dedicada a ofrecer el servicio de transporte escolar diario, desde
el domicilio de los estudiantes hasta sus centros de estudios y viceversa, bajo los méas altos estdndares
de seguridad, puntualidad y responsabilidad; acorde con las expectativas de nuestros exigentes
clientes: los padres de familia; quienes debido a las multiples actividades que realizan durante el dia,
no tienen el tiempo suficiente para llevar y recoger a sus nifios de la escuela y ain mas con el riesgo
que involucra usar cualquier medio de transporte en la ciudad de Sullana; es por ello que la empresa
se identificara con suplir dicha necesidad de la mejor manera tanto como si fueran los mismos padres
quienes se encargaran de dicha actividad.

La empresa contara con una ubicacion estratégica de sus instalaciones a fin de facilitar el traslado de
los nifios de sus hogares a la escuela y viceversa a tiempo, esto a través de un plan de recorrido con

el que contara cada unidad movil. Los horarios de atencion seran lunes a sdbado de 7:00 am a 3:00
pm, no solo en las instalaciones sino también via web y redes sociales.

4.9.2.2. Estrategia de Precio

De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta acerca de la forma de pago y el monto que
estarian dispuestos a pagar por el servicio.

Tabla 4.38. Disposicién de forma de pago

Disposicion de Frecuencia Porcentaje
forma de pago .
Mensual 270 100%
Anual 0 0%
Total 270 100%

Fuente: Encuesta - Elaboracién Propia

100%
50% 100%
0% o
Mensual Anual

Figura 4.23. Disposicion de forma de pago
Fuente: Encuesta - Elaboracion Propia

Con respecto a la forma de pago quisimos investigar cual es la més adecuada y por la cual los padres
de familia estarian dispuestos a optar, obteniendo como resultados que el 100% de los encuestados
optan por el tipo de pago mensual, por lo tanto, sera tomado en cuenta para la propuesta de negocio.

Tomando en cuenta la opinion de los padres de familia, la empresa manejara una modalidad de pago
mensual.
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Tabla 4.39. Disposicion de pago mensual

Disposicion de pago Frecuencia Porcentaje
mensual
De S/. 150 a S/. 200 270 100%
De S/. 201 a S/. 250 0 0%
De S/. 251 a mas 0 0%
Total 270 100%

Fuente: Encuesta — Elaboracion

100% i
S0% 100%;,@%
M AR AR
0% i 0 : (0]
DeS/.150a De S/.201a DeS/.251a
S/. 200 S/. 250 mas

Figura 4.24. Disposicion de pago mensual
Fuente: Encuesta - Elaboracion Propia

De acuerdo a la pregunta sobre la modalidad de pago, debido a que fue elegida la opcién de pago
mensual, se formulé la pregunta acerca de la disposicion de pago de los padres de familia ante lo
cual obtuvimos como resultados que el 100% opt6 por el monto de pago que oscila entre De S/. 150
a S/. 200 mensuales, por lo tanto, para la prestacion del servicio de transporte escolar se establecera
un precio de S/. 180.

49.2.3. Estrategia de Distribucion o Plaza

El propdsito de la estrategia de plaza es estar lo mas cerca posible al consumidor final, con el fin que
sea beneficiado lo méas pronto posible; de acuerdo a la naturaleza del proyecto de investigacion,
nuestro medio de distribucion serd directamente con el consumidor final, razén por la que las
instalaciones de la empresa estaran ubicadas en un lugar céntrico que permita cumplir a tiempo con
la misién establecida. La forma de llegar al cliente es la siguiente:

- El canal de distribucién es directo, ya que Ilega al consumidor sin pasar por intermediarios.

- El productor: Es la empresa de transporte escolar “Transport school”, el cual ofrecera los
servicios al cliente.

- El consumidor final del servicio: Representado por los padres de familia (clientes).

AdelTemes CONSUMIDOR FINAL
Empresa de trsnsporte “padres de Familia”
escolar

Figura 4.25. Canal de Distribucién Directa
Fuente: Elaboracion Propia
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4.9.2.4. Estrategia de Promocion

La estrategia de promocion de la empresa estara dividida en 3 etapas; la etapa de lanzamiento que
tendré lugar antes de la instalacion de la empresa en el mercado, mediante la cual se pretende dar a
conocer el servicio de la empresa, informar sus beneficios; la segunda etapa es la de mantenimiento,
en la que se mantendrd las estrategias utilizadas en el lanzamiento y finalmente la etapa post venta
en la que se buscara establecer contacto con el cliente después de probado el servicio.

49.24.1. Etapa de Lanzamiento

Esta etapa es la mas importante, se podria decir, pues su propdsito es dar a conocer al publico objetivo
las bondades del servicio, en la que se convencera al cliente por qué deberian preferir nuestro servicio
y no el de la competencia; dicho sea de antemano es la primera impresion que tendr el cliente y esta
siempre cuenta al momento de elegir.

Tomando en cuenta la opinién de los padres de familia, se incluy6 en la encuesta una pregunta que
nos ha permitido conocer mediante qué medios de informacién la competencia dio a conocer sus
servicios; siendo los resultados como se indican a continuacion

Tabla 4.40. Medios de difusién por los que se enteraron del servicio quienes alguna
vez le contrataron

Medios de difusién Frecuencia Porcentaje
Television 0 0%
Radio 0 0%
Internet 0 0%
Diarios 0 0%
Volantes 0 0%
Por recomendacion 70 100%

Total 70 100%

Fuente: Encuesta - Elaboracion Propia

120% 100%
100%
80%
60%
40%
20% 0% 0% 0% 0% 0%
0%

Figura 4.26. Medios de difusién por los que se enteraron del servicio quienes alguna vez
le contrataron
Fuente: Encuesta - Elaboracion Propia

De los 70 padres de familia que dieron respuesta positiva a la pregunta de haber contratado alguna
vez el servicio de transporte escolar de una unidad mavil, con respecto al medio de comunicacion
por el cual contactaron o llegaron a conocer el servicio prestado, el 100% afirmo que lleg6 a contratar
dicho servicio por medio de la recomendacion de amigos y familiares. Con estos resultados se
demuestra que ademas de no existir una empresa formal que se dedique exclusivamente a prestar este
servicio, las unidades moviles que prestan dichos servicios no han hecho uso de publicidad de sus
servicios, solo se han basado en la recomendacion. Esto indica que los padres de familia se basan en

97



la confiablidad que les genere el servicio que sus amigos y/o familiares hayan contratado. Todos
estos aspectos se tomaran en cuenta, pues nos permite conocer que sera necesario el uso de publicidad
por los diversos medios de comunicacion para hacer conocida nuestra hueva propuesta de negocio.

De esta manera los medios de comunicacién que la empresa ha creido conveniente utilizar son:

v Internet: en el mundo globalizado en que vivimos es necesario adaptarse a los cambios es por
ello que la empresa haréa uso de esta importante herramienta a fin de dar a conocer su producto en
diversas partes de Sullana y aun de la misma region a la vez, para ello mantendra contacto con
los clientes a través de internet y redes sociales como Facebook; de esta manera se creara una
pagina web exclusivamente para publicitar el servicio y asimismo donde los clientes puedan tener
la opcion de dejar sus sugerencias y ademas se hara conocer el correo de la empresa ante cualquier
duda o consulta.

v Diarios: Se promocionara el servicio a través de diarios durante los primeros meses de
inauguracion de la empresa; en este caso se ha elegido el diario “La Hora” para hacer los anuncios
correspondientes.

v" Volantes: Se disefiaran volantes que seran entregados al pablico objetivo en puntos estratégicos
como las escuelas, previo permiso con los directores de los centros educativos, en horarios de
entrada y salida de los escolares.

49.24.2. Etapa de Mantenimiento

En esta etapa se buscara fidelizar a los clientes que han sido captados durante la primera etapa a fin
de que no solo se mantengan usando el servicio de la empresa de manera recurrente, sino también
que apliquen el llamado “boca-oreja”, recomendandonos con amigos y familiares cercanos.

En esta etapa se hara uso de descuentos del 4%:

- A padres de familia con mas de un hijo que contrate los servicios de la empresa.
- Padres de familia que firmen contrato por un afio con nuestra empresa.

Tabla 4.41. Presupuesto de Publicidad y Promocién

DESCRIPCION UNIDAD @ CANTIDAD COSTO COSTO
UNITARIO = UNITARIO

MENSUAL

Diario ""La Hora™ | Anuncios 10 S/. 90.00 S/. 900.00
Volantes Millar 1 S/.  85.00 | S/ 85.00
Internet Pag. web 1 S/. 350.00 S/. 350.00
TOTAL S/. 1,335.00

Fuente: Elaboracion Propia

Cabe mencionar que los gastos de publicidad solo se efectuaran durante los tres primeros afios de
instalacion de la empresa, esto para dar a conocer el servicio, luego la empresa se centrara en la
recomendacion entre padres de familia (boca-oreja) solo se invertird en gastos de publicidad cuando
sea necesario.

4.9.2.4.3. Etapa Post Venta

Esta etapa es crucial, pues se medird el resultado de las etapas anteriores, haciendo un seguimiento
del nivel de satisfaccion que el cliente percibe luego de usar el servicio de laempresa, esto se realizara
a través de encuestas mensuales, de tal manera que podamos conocer desde la perspectiva del cliente
si el servicio esta cumpliendo con las caracteristicas de servicio publicitadas y ain méas que puedan
manifestar sugerencias de mejora para la empresa.
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a) Logotipo de la empresa:

El logotipo de la empresa sera disefiado con caracteristicas que capten y llamen la atencién del cliente
de tal manera que lo interioricen reconociendo a nuestra empresa como la méas confiable, segura,
responsable y oportuna para llevar y traer a sus nifios de la escuela.

1908 EN
| A GEGURIDAD DE TUS
NUESTRAS MANOS. .-
Figura 4.27. Logotipo de “Transport School”
Fuente: Elaboracion Propia

4.9.2.5. Estrategia de Posicionamiento

El posicionamiento de la empresa se dara a través de atributos que la distinguiran de la
competencia y por tanto la posicionaran en la mente de los clientes; para lo cual hemos tomado en
cuenta la respuesta de los encuestados; de esta manera la empresa se caracterizara por brindar un
servicio confiable, seguro, responsable y oportuno. Mucho mas que la publicidad que se haga, los
clientes reconoceran a la empresa por la experiencia vivida en cada servicio y por ende nos
recomendaran con sus familiares y conocidos.
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4.10. PLAN DE OPERACIONES

4.10.1. Objetivos de Operaciones

Tabla 4.42. Objetivos de operaciones

Objetivos . Ao .

Aspectos operacionales Indicador T > 3 Herramientas

ccj:eu Eglr;;(tjc;?hdad Cantidad de clientes Base de datos de
P gue adquieren nuestros | 100% | 100% | 100% .

operativa de las = clientes
unidades mdviles SEIVICIOS pormes
Reducir los

Eficiencia | tiempos de espera| Tiempo de espera por . . . Encuesta Post

! ) S 15 13 10
operacional | en el recojo de los nifio Venta
nifios.
Cumplir con los | % de clientes que
estant;iares de con_5|derz_71n que el 85% 90% 95% Encuesta Post
seguridad para | equipamiento de los Venta
transporte escolar | vehiculos es seguro
Optimizar los Costos operativos / total Estado de
Costos recursos de la q P 8.96% | 8.94% | 8.91% ganancias y
e ingresos P
empresa. pérdidas
Solucionar
problemas e
imprevistos que se | N° Respuestas efectivas Libro de
Flexibilidad | pudieran presentar | ante problemas/ N° 60% 75% | 100%

durante la
prestacién del
servicio

problemas ocurridos

reclamaciones

4.10.2. Disefio del Servicio
La empresa “Transport School”, se organizara mediante los siguientes procesos:

Preparacion
de unidades
moviles

Figura 4.28. Disefio del Servicio
Fuente: Elaboracion Propia

4.10.3. Localizaciéon

Traslado d
alumnos
domicilio —
colegio,
turno
maifiana

Traslado de
alumnos
domicilio —
colegio, turno
tarde

Traslado de
alumnos
colegio —

domicilio,
turno mafian

Fuente: Elaboracion Propia

Traslado de
alumnos
colegio —
domicilio,
turno tarde

Regreso de
unidades
moviles a

estacionamiento

Para el desarrollo del proyecto es necesario contar con un local ubicado de manera estratégica que
permita poner en marcha las operaciones de la empresa y que contribuya al alcance de sus objetivos;
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es por ello que la decision de ubicacion de la empresa es muy importante, y para su eleccién se tomara
en cuenta variables de macro y micro localizacion que incluyen aspectos como la accesibilidad,
reduccion de costos, entre otros.

4.10.4. Macrolocalizacion

La empresa “Transport School” estard ubicada en el Distrito de Sullana, pues segun el estudio de
mercado realizado es un lugar propicio para incursionar con un negocio de tal naturaleza, ademas
dicho sea de paso no existen empresas que dedicadas a prestar exclusivamente el servicio de
transporte escolar con las caracteristicas que se pretenden incluir al servicio.

A continuacién se muestra la macrolocalizacion de la empresa a través del mapa de Sullana.

IGNACIO | RUERECOTILLO

ESCUDERO
SALITRAL
BELLAVISTA

Fiaura 4.29. Macrolocalizacion de la empresa
Fuente: (INEI, 2007)

4.10.4.1. Microlocalizacion

Se han tomado en cuenta 2 opciones de ubicacion para el local donde la empresa preste sus servicios,
las cuales seran analizadas en base a aspectos que se muestran a continuacion:

v Seguridad del local: Siendo que la empresa contara con unidades méviles de alto valor es
necesario que el local a elegir, para las instalaciones de la empresa, sea seguro de tal manera
que se puedan preservar los recursos fisicos y también los humanos.

v Distribucién del local: El local a elegir debera contar con espacio suficiente para poder
desarrollar las actividades diarias tanto administrativas como operativas, y que ademas permita
que las unidades moviles se desplacen con facilidad durante el traslado de hacia las instituciones
educativas de los nifios.

v Infraestructura adecuada: Se tomara en cuenta que el local a elegir tenga una infraestructura
en condiciones Optimas de tal manera que facilite el desarrollo de las actividades diarias y
ademas se evitara que se incurra en gastos adicionales de acondicionamiento y arreglo.

v' Costo de Alquiler del local: Hay que ser consciente que un local seguro y con buena
infraestructura demanda un precio considerable.
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v Accesibilidad al local: este es un aspecto muy importante a considerar pues la ubicacion del

local definira parte de la rentabilidad del negocio, pues es conveniente para la empresa que sus
instalaciones estén ubicadas en un lugar céntrico, accesible al publico y ademas que permita
reducir costes, por la naturaleza del proyecto, lo que conviene es un local cercano a los colegios
en donde se presta transporte escolar porgque esto permitiria reducir costos como el uso de
combustible.

Suministro de Energia: En cuanto a la disponibilidad de energia, la zona debe poseer
suministro de energia eléctrica para la instalacién de la empresa.

Saneamiento: Es necesario que la zona en la que se instalara la empresa cuente con el
suministro de servicios basicos como agua, luz y desagle, de esta manera aseguraremos el

correcto funcionamiento de la empresa.

A continuacién se presenta el analisis de la matriz de seleccion de la localizacion de la empresa
teniendo en cuenta los factores antes mencionados, de tal manera que se pueda elegir la mejor opcion

para beneficio de la empresa.
Se utilizara la siguiente calificacion:

Tabla 4.43. Calificacion para evaluar la localizacion

CALIFICACION | PUNTAJE
No es favorable 1
Poco favorable 2

Favorable 3
Muy favorable 4

Fuente: Elaboracion Propia

Luego de la basqueda del local para la instalacion de la empresa, se considerd que las dos mejores

opciones que se someteran a evaluacion son:

Opcion 1: Transversal Lima con Ugarte 857 — Distrito de Sullana.
Opcidn 2: Av. José de Lama 230 - Distrito de Sullana.

Tabla 4.44. Matriz de Localizacion

Transv. Lima con Ugarte Calle Dos con Transv.
Factores Peso 857 Tumbes
Clasificacion | Ponderado | Clasificacion | Ponderado
Seguridad 0.15 3 0.45 3 0.45
Distribucion del 013 5 0.6 3 0.39
local
Infraestructura
Adecuada 0.14 3 0.42 4 0.56
Costo de alquiler 016 3 0.48 2 0.32
del local
Accesibilidad al 0.18 4 0.72 4 0.72
local
Suministrode |, 3 0.36 3 0.36
Energia
Saneamiento 0.12 3 0.36 3 0.36
TOTAL 1 3.05 3.16

Fuente: Elaboracion Propia
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De acuerdo al andlisis realizado a través de la matriz, el lugar méas indicado para las instalaciones de
la empresa es Calle Dos con Transversal Tumbes, por obtener mayor valor ponderado 3.16, cabe
decir que el local elegido cumple con la mayoria de los aspectos mencionados anteriormente
convirtiéndolo en el lugar propicio para el desarrollo de las actividades diarias de la empresa, con un
precio mas alto que la otra opcion, pero cumple con los requerimientos para el proyecto.

1l
P

Centro
Recreacional
Villa Luciana

Fiaura 4.30. Microlocalizacion de la Empresa
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Fuente: Map. Data 2017.Google

4.10.5. Disefio y Distribucion de las Instalaciones

Parquesit
Nueve De Oc

La distribucion de las instalaciones nos permite tener un correcto ordenamiento de las areas que
conforman a la empresa y que intervienen en la prestacion del servicio, es por ello que la empresa
estara distribuida de la siguiente manera:

Tabla 4.45. Distribucion de las instalaciones de la empresa

1
Sala de
recepcion
2 Playa de
estacionamiento
3 Almacén
4 Servicios
Higiénicos

Espacio donde se brindar la informacion
necesaria del servicio al cliente.

Area destinada para la custodia de las unidades
maviles, incluye sefializacion para la entrada y
salida de las mimas.

Area donde se guardaran los repuestos para el
mantenimiento de las unidades moviles y
atiles de aseo.

El local estara condicionado con un bafio que
tendra disponible el servicio de agua y
desague.

Fuente: Elaboracion Propia

Al

A2

A3

A4
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A continuacion se muestra el plano de la empresa “Transport School”, donde se muestra las

habitaciones con las que contara
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ALMACEN a3 Aa
CALLE 2
PISTA —_—

Figura 4.31. Plano de la Empresa

Fuente: Elaboracion Propia

PUENTE

TRANSV. LIMA
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4.10.6. Proceso de Prestacion del Servicio

Consiste en describir el procedimiento que llevara prestar el servicio de transporte escolar, para ello
se utilizara el flujograma, en el cual se estipularan ademés el tiempo que tomara realizar cada
actividad.

INICIO

v

Salida del
vehiculo

v

Traslado al domicilio de los
estudiantes turno mafiana

A 4

Recojo de los estudiantes
turno mafana

-

Transporte hasta el
colegio

Parqueo del vehiculo en las
instalaciones de la empresa

!

Recoger estudiantes en el
colegio turno mafiana

v

Traslado al domicilio de los
estudiantes turno tarde

v

Recojo de los estudiantes
turno tarde
v

Parqueo del vehiculo en las
instalaciones de la empresa

\ 4

Recoger estudiantes en el
colegio turno tarde

v

Traslado de los
alumnos a sus casas

-

Traslado de las unidades 105
méviles a la empresa —>] FIN

Figura 4.32. Flujo de Prestacion del Servicio
Fuente: Elaboracion Propia



4.10.7. Ubicacién en el mapa de los colegios
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4.10.8. Rutas de recorrido (Propuesta)

Para poder enmarcar la ruta que recorrera cada unidad mavil, se ha considerado a la provincia de Sullana por sus zonas, urbanizaciones y asentamientos
humanos que posee; de los cuales estratégicamente se ha elegido a los siguientes; tomando en cuenta la cercania a los colegios a donde se prestara el servicio
de transporte escolar, asimismo a la ubicacién de la empresa con respecto de los mismos y de los estudiantes: AA. HH. El obrero, AA. HH. 9 de octubre,
Sullana centro y Urb. Santa Rosa, a continuacion se muestran en el siguiente mapa; antes de ello es necesario aclarar que las rutas podran modificarse segin
procedencia de los alumnos; la que se muestra a continuacion es una propuesta por parte del proyecto:
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Figura 4.34. Zonas de Sullana que recorreran las unidades moviles
Fuente: Elaboracion Propia
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4.10.8.1.

punteadas rojas.

Ruta Unidad movil 1 (Propuesta)

/
Na
-

0

San José Obrero

Figura 4.35. Ruta de unidad movil 1
Fuente: Elaboracion Propia
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La primera unidad mévil se encargara de recorrer los AAHH. Obrero y 9 de Octubre recogiendo a los alumnos de los colegios San José Obrero y Divino
Maestro, partiendo de las instalaciones de la empresa; en la siguiente imagen se muestra la ruta propuesta que recorrera el mévil, indicando la ruta con lineas



4.10.8.2. Ruta Unidad movil 2 (Propuesta)

La segunda unidad movil, al igual que la primera unidad movil tendra su punto de partidarecorrera las zonas Sullana Centro y Urb. Santa Rosa, para los

colegios Exitus, Santa Rosa, Santa Ursula, Miguel Cortes, leduber, San Pedro Chanel y Mi pequefio Universo. El recorrido propuesto se muestra en la
siguiente imagen con lineas punteadas rojas:
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Figura 4.36. Ruta de unidad movil 2
Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 4.37. Ruta de unidad movil 2 (continuacion)

Fuente: Elaboracién Propia
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4.10.9. Determinacion de los recursos a necesitar
Es menester tomar en cuenta la maquinaria, equipos, materiales y enseres que necesitara la empresa

para poder poner en marcha sus actividades diariamente, es por ello que a continuacion se mencionan
las especificaciones de cada uno, cantidad y descripcion:

4.10.9.1. Maquinaria y Equipo de Oficina

A continuacion se muestra la descripcion, cantidad y especificaciones de la maquinaria y equipo de
oficina que se necesitaran para la empresa “Transport School”

Tabla 4.46. Descripcion de maquinaria y equipo de oficina

PIESEIRIASIEN CANTIDAD ESPECIFICACIONES
MAQUINARIA Y EQUIPO
Minibuses 9 JINBEI H2L, 16 asientos con cinturén cada uno, recubierto
con material antideslizante.
EQUIPO DE OFICINA
Laptop 1 Intel Core i3 HP Z 410, 4 GB RAM

Impresora 1 Edson 550: Copiadora, Scanner, impresora.

Teléfono 1 Inaldmbrico, marca V tech, modelo Clio 10 B
Escritorio + Sillas 1 Escritorio de 76 cm alto, 120 cm ancho, color caoba, de

madera y Sillas de PVC y metal del mismo color
. Consta de 2 cajones, sus medidas son 71.5 cm de alto, 47.5 cm
Archivador 1 - - ~
de ancho, material de madera y melanina, color castafio.

Fuente: Elaboracion Propia

Ademas en el siguiente cuadro se ha considerado el precio de la maquinaria y equipo antes
mencionados, como se detalla a continuacién
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Tabla 4.47. Costo de Maquinaria, Muebles - Enseres y Equipo de Oficina

Costo

Descripcion Unidad Cantidad o Costo Total
Unitario
Magquinaria y Equipo
Minibuses Unid 2 $ 25,990.00° 51980
Subtotal S/. 169,979.80
Equipo de Oficina
Laptop Unid 1 S/.1,200.00 S/.1,200.00
Impresora Unid 1 S/.500.00 S/.500.00
Teléfono Unid 1 S/.50.00 S/.50.00
Archivador Unid 1 S/.250.00 S/.250.00
Escritorio + 3 Sillas Unid 1 S/.450.00 S/.450.00
Subtotal S/.2,450.00
TOTAL S/. 172,429.80

Fuente: Elaboracion Propia
4.10.9.2. Suministros de Oficina
En el siguiente cuadro se muestran los suministros de oficina necesarios para funciones
administrativas de la empresa, los cuales seran renovados de manera anualmente:

Tabla 4.48. Costo de suministros de oficina

L. .. . Cantidad COSTO
Suministros de oficina Unidad anual ANUAL
Folders de Cartulina Unid 12 S/. 6.00
Corrector Unid 12 S/. 5.00
Boligrafos Unid 12 S/. 4.00
Lapiz Unid 12 S/. 3.50
Tijeras Unid 12 S/. 9.00
Hojas Dina A4 Millar 100 S/. 10.00
Tinta para impresora Edson Unid 2 S/. 60.00
TOTAL S/. 97.50

Fuente: Elaboracion Propia

4.10.9.3. Utiles de Limpieza
A fin de mantener la pulcritud del local para la atencion al cliente, se han estimado los siguientes
utiles de limpieza, que seran renovados de manera trimestral

Tabla 4.49. Costo de tiles de limpieza

Utiles de Unidad | Cantidad =~ COSt° Costo

limpieza unitario (trimestral)
Escoba pléstica Unid 1 11 11
Jabdn liquido Unid 1 6 6
Guantes de aseo Unid 3 1 3
Papel Higiénico Unid 2 13 26
Trapeador Unid 1 7 7
Clorox 2 Lt Unid 1 8 8
Recogedor Unid 1 8 8
TOTAL 69

Fuente: Elaboracion Propia

6 Para el célculo del precio de las unidades méviles y asimismo del préstamo, se ha tomado como referencia
el tipo de cambio 3.2701 obtenido de la pagina del BCR www.bcr.gob.pe del dia 10/10/2017.
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4.11. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

4.11.1. Objetivos

Es necesario reconocer que los recursos humanos son un elemento imprescindible para el
funcionamiento de la empresa, es por ello que se necesita una adecuada gestion del talento humano
acompafiada por el alcance de objetivos.

A continuacion se muestran los objetivos del plan de Recursos Humanos de la empresa “Transport
School”:
Tabla 4.50. Objetivos de Recursos Humanos

Obijetivos plan

RRHH. Indicadores Corto | Mediano | Largo Herramienta

Numero de Renuncias o
Despidos/Total 100%
Personal Planilla
Aprobacion por parte
de los empleados al 90% 95% 100%
Clima laboral
% del grado de
Mantener al Personal | motivacion "Excelente”

Base de datos del
personal

Controlar el indice de
Rotacién de Personal

Encuesta Clima
Laboral Anual

Mantener un Clima
Laboral favorable

Encuesta de

. " " 90% 95% 100% Satisfaccion
motivado 0 "Bueno" acerca de la .
Trimestral
empresa
Controlar el Cantidad de Faltas no Base de Datos de
. Justificadas/ Cantidad 10% 5% 3% Asistencia del
ausentismo laboral
de Faltas personal
Brindar capacitacion 0 .
al personal cuando N® Personal Formaqo/ 80% 85% 95% Indlcador§§ de
Total Personal Planilla Formacién

sea necesario

Fuente: Elaboracion Propia
4.11.2. Estructura Organizacional

Para el buen funcionamiento de la empresa es necesario organizar los recursos humanos de tal manera
gue se asignen funciones y tareas especificas para cada puesto, de esta manera se asegurard un
correcto funcionamiento de las diversas actividades de la empresa, es por ello que “Transport School”
contara con personal capacitado para el desempefio de las actividades, dichos puestos son: 1
Administrador y 2 choferes para la conduccién de los minibuses que se encargaran de trasladar a los
nifios a sus escuelas.

A continuacion se presenta el organigrama de la empresa que tendré una estructura horizontal, puesto
que sera el administrador quien serd el responsable de todas las areas de la empresa, por lo tanto se
encargara de supervisar y controlar que todas las actividades planificadas, con respecto a publicidad
y finanzas, sean llevadas a cabo por sus colaboradores a cargo, es necesario mencionar que debido a
que la empresa es pequefia y esta en su etapa de inicio de actividades, el administrador ademas
asumira el cargo de asistente, de tal manera que su labor sera imprescindible para que la empresa
marche bien.
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PROPIETARIO/
GERENTE
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CHOFER 1 CHOFER 2

q | 1

Figura 4.38. Organigrama Estructu.ral de “Transport School”

Fuente: Elaboracion Propia

4.11.3. Descripcion de Puestos

La clave de una buena administracion de los recursos humanos es la delegacion de funciones, de esta
manera cada puesto de trabajo tendra bien delimitado su papel dentro de la empresa. A continuacion
se describira los puestos antes mencionados en el organigrama de la empresa “Transport School”

Tabla 4.51. Descripcion del puesto de Propietario/gerente

Titulo del puesto: Propietario/gerente

Naturaleza del
trabajo

Planificar, dirigir y controlar las actividades de la empresa

Funciones de
Logistica

- Negociar y coordinar con proveedores de repuestos y materiales
necesarios para el mantenimiento de las unidades moviles.

- Inspeccionar que las unidades mdviles estén provistas de lo
necesario para su correcto funcionamiento.

Funciones de
Recursos Humanos

- Reclutar y contratar al personal a su cargo.

- Efectuar el pago de remuneraciones a los trabajadores.

- Establecer los tiempos de espera para el recojo de los alumnos
de su casa a la escuela y viceversa

Funciones
de Marketing

Poner en marcha las estrategias del plan de Marketing a fin de
lograr los objetivos planificados.
- Disponer del efectivo necesario para la inversion en campafia
publicitaria de lanzamiento
- Atender las consultas de los clientes via telefonica, web,
correo o redes sociales.

Caracteristicas del
Puesto

Se necesita iniciativa para la toma de decisiones

Trabajo bajo presion.

- Capacidad de liderazgo para la solucién de problemas
impredecibles

- Habilidades para la negociacion.

Fuente: Elaboracion Propia

Se contara con 2 choferes que prestaran sus servicios a la empresa para el traslado de los alumnos a
las Instituciones educativas, siendo que juegan un papel indispensable en el desempefio diario de las
actividades de la empresa se tomaran en cuenta las siguientes caracteristicas, funciones y requisitos
a tomar en cuenta para el puesto:
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Tabla 4.52. Descripcion del puesto Chofer

Titulo del puesto: Chofer

Naturaleza del Transportar a los nifios desde su hogar hasta la escuela y viceversa
trabajo dentro de horarios establecidos

- Recoger a los alumnos desde su hogar hasta la escuela de
manera oportuna y responsable.

- Respetar las normas de seguridad establecidas por el Ministerio
de Transportes y Comunicaciones para el transporte escolar.

Funciones - Cuidar de los nifios durante su traslado a la escuela, ayudarles
a subir, asimismo a descender, en el caso de los mas pequefios
y asegurarse que usen sus cinturones de seguridad.

- Limpieza de vehiculos.

- Retiro y devolucién de vehiculos a las instalaciones de la
empresa en los horarios establecidos.

Caracteristicasdel | - EIl puesto requiere de destreza y experiencia en la conduccion,
Puesto ademas es necesaria carisma y empatia para el trato con los
escolares de tal manera que se sientan comodos con el servicio.

- Conductores podran ser tanto varones como damas

Requisitos - Contar con brevete vigente clase A categoria Il B
Minimos - Experiencia minima de 2 afios en labores similares

Fuente: Elaboracion Propia
4.11.4. Estrategias de Reclutamiento, Seleccion y Contratacion de Personal

Son los recursos humanos los que forman el capital que distinguen a una empresa de otra, pues son
ellos quienes representan a la empresa con cada funcion que cumplen; es por ello que los futuros
colaboradores de la empresa “Transport School”, seran sometidos a procesos de reclutamiento,
seleccion y contratacién; con el objetivo de elegir al personal idéneo.

Dado que la naturaleza del trabajo tiene contacto directo con nifios, es indispensable contar con
personal empatico, con iniciativa y habilidades de comunicacion; ademas que cumpla con el perfil
detallado en la descripcion para el puesto al que postula. A continuacion se describe el proceso de
seleccion:

» Reclutamiento: Es la etapa del proceso en la que la empresa busca y retne a los posibles
aspirantes con el perfil adecuado para los diferentes puestos.

» Para lo cual, en primera instancia, se dara a conocer al pablico en general la necesidad de
personal de la empresa a través de anuncios en las redes sociales y paginas de trabajo sobre las
caracteristicas y requisitos del puesto; de esta manera se recolectaran los CV de los postulantes
al puesto, sea de manera fisica o virtual al correo de la empresa.

» Preseleccion: En esta etapa se analizarén los CV de los postulantes, evaluando sus habilidades
y capacidades, de esta manera se filtrara solo a los candidatos que cumplen el perfil y requisitos
del puesto, para luego comunicarse con ellos telefonicamente para la entrevista final de
seleccion.
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» Seleccion: Se someterd a evaluacion a través de entrevista a los candidatos filtrados en la etapa

anterior, a cargo del administrador, esta etapa sera la final y determinante para la seleccién de
los colaboradores titulares al puesto de trabajo al que postulan.

Contratacién: En esta etapa final se comunicara a los postulantes seleccionados sobre los
resultados finales, procediendo a la consecuente firma del contrato y su incorporacion a la
empresa como trabajadores oficiales.

4.11.5. Estrategias de Induccion, Capacitacion y Evaluacién del Personal

Luego de seleccionar el personal adecuado para el desempefio de las funciones de los diferentes
puestos de la empresa se procedera a su integracién al equipo de trabajo, para ello se tomaran en
cuenta los siguientes procedimientos:

Induccion: es aquel proceso mediante el cual el colaborador experimentara su primer contacto
con la empresa; para ello se pondran en marcha las siguientes estrategias:

v' se le dara la bienvenida a la empresa, en la que sera presentado oficialmente como
colaborador de la misma.

v"asimismo se le explicara sus funciones a desempefiar, horario de trabajo y sueldo a percibir.

v Finalmente, se le brindara las herramientas y equipos necesarios para el desempefio de sus
funciones diarias.

Capacitacion: Mediante este proceso se buscara desarrollar las capacidades y aptitudes de los
colaboradores para el mejor desempefio de sus actividades, preparandolos para los posibles
cambios que se puedan presentar en el entorno. Se usara la siguiente estrategia:

Antes del inicio de las actividades de la empresa los choferes recibiran una capacitacion acerca
del reglamento establecido por el Ministerio de Transportes y Comunicaciones y la
Municipalidad Provincial de Sullana sobre las medidas y requisitos de seguridad para el
transporte escolar, luego de ello, las capacitaciones se impartiran de manera esporadica, cuando
la empresa considere necesario de acuerdo a los temas de actualizaciéon con respecto a la
normativa de transporte escolar que presente el mercado; esto nos permitira estar a la vanguardia
en temas relacionados al giro del negocio.

Evaluacion del Personal: Medir el rendimiento de los colaboradores es una estrategia que se
tomara en cuenta a fin de conocer ciertas deficiencias que se presenten en el desempefio de las
funciones de cada colaborador, esto se detectara a través de reuniones mensuales con el
administrador, en las que se pondra de manifiesto los puntos fuertes y débiles de cada miembro
de la empresa, permitiendo instaurar mejoras para el bienestar de su clima laboral y
productividad.

4.11.6. Estrategias de Motivacion y Desarrollo del Personal

Un equipo de colaboradores motivados es sindnimo de competencia, productividad y compromiso
con la empresa; es por esta razén que se considera muy necesario este proceso para el logro de los
objetivos de la empresa, pues no solo basta con brindarles los equipos y herramientas necesarios para
sus funciones y capacitarlos para sus funciones; de esta manera consideramos como estrategias de
motivacion del personal, las siguientes:

O

O

Crear un clima laboral célido y favorable en el que los colaboradores se sientan a gusto, como
en su segundo hogar.

Reconocimiento; se aprovechara las reuniones realizadas de manera mensual para reconocer
publicamente a aquellos colaboradores que hayan mostrado compromiso y buen desempefio en
sus funciones durante el mes.
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o Agradecimiento; se aprovechara cualquier motivo de esmero del colaborador en mostrarle

gratitud pablicamente haciéndole sentir parte importante del equipo de trabajo.

o Comunicacién; como parte importante del desarrollo de la empresa, los colaboradores tendran
la facilidad de comunicarse, expresando sus puntos de vista ante la toma de decisiones, sus
opiniones seran tomadas en cuenta.

o Compensacién; ademas del reconocimiento verbal, los colaboradores tendran derecho a percibir
un incentivo salarial cuando la empresa logre ser reconocida en el mercado y por ende sus
ganancias aumenten.

o Ademas recibiran un agasajo en fechas importantes como sus cumpleafios, el dia del trabajador,

etc.

4.11.7. Politicas de Remuneraciones y Compensaciones

Dado que “Transport School” sera una empresa formal que cumpla con las expectativas de los
clientes externos, asimismo se busca que los clientes internos se sientan satisfechos, es por ello que
luego de pasar el proceso de seleccién y contrato los colaboradores seran inscritos en planilla. A
través de la cual gozaran de beneficios como gratificacion, CTS y derecho a vacaciones.

Asimismo la empresa se acogera al sistema privado de pensiones AFP Habitat, ademéas de la
aportacion a ESSALUD y el SCTR que es un seguro en favor del colaborador; en el siguiente cuadro
se eshozan los porcentajes de aporte tanto de la empresa como del trabajador, asimismo se ha hecho
una comparacion entre 4 de las modalidades de AFP a las que puede acogerse la empresa, habiendo
sombreado a la elegida por la empresa Transport School:

Tabla 4.53. Porcentajes de aportacion

RMV SNP/ONP | PRIMA | HABITAT | INTEGRA | PROFUTURO | ESSALUD

S/. Aporte

850.00 | Obligatorio 08 0.1 0.1 01 0.1 0.09
s

A | Comision 5 0016 | 00147 | 00155 0.0169 SCTR
Familiar | sobre RA
PRIMA

10% | SEGURO 0.0136 0.0136 0.0136 0.136 0.0125

Fuente: Elaboracion Propia

Luego de contar con los datos antes mencionados, a continuacion se muestra la planilla de
remuneraciones para cada uno de los puestos de la empresa:
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Tabla 4.54. Planilla de remuneraciones

Cargo u ocupacion Salud SCTR Mensual Gratificacion Bruta Anual
Sueldo basico Mensual
9% 1.25%
Administrador S/. 1,000.00 | S/. 90.00 | S/. 12.50 | S/. 83.33 | SI. 83.33 | S/. 1,269.17 | S/. 15,230.00
Chofer 1 S/. 950.00 | S/. 85.50 | S/. 11.88 | S/. 79.17 | S/. 79.17 S/. 1,205.71 | S/. 14,468.50
Chofer 2 S/. 950.00 | S/. 85.50 | S/. 11.88 | S/. 79.17 | S/. 79.17 S/. 1,205.71 | S/. 14,468.50
TOTALES S/. 2,900.00 | S/. 261.00 | S/. 36.25 | S/. 241.67 | S/ 241.67 S/. 3,680.58 S/. 44,167.00
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 4.55. Retenciones del trabajador
Retenciones a cargo del trabajador 7
Sistema Privado de Pensiones - AFP
N Aporte Comisién % Primade | Total descuento
Obligatorio sobre RA seguro
Administrador | S/.  1,000.00 Habitat S/ 100.00 | S/. 14.70 | S/. 13.60 | S/. 128.30
Chofer 1 sl. 950.00 Habitat S/ 95.00 | S/ 13.97 | Sl 12.92 | sl 121.89
Chofer 2 S/. 950.00 Habitat S/. 95.00 | S/. 13.97 | S/. 12.92 | S/. 121.89
S/, 2,900.00 S/, 290.00 S/. 42.63 S/. 39.44 | S/. 372.07

Fuente: Elaboracién Propia

7 Es necesario mencionar que las retenciones a cargo del trabajador no seran incluidas en el célculo de las remuneraciones, pues estas son descontadas directamente

desde AFP y la aseguradora al trabajador.
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4.11.8. Politicas de Administracion del Personal

Se estableceran politicas que seran cumplidas por los trabajadores de manera responsable, de esta
manera tendran un buen control de su trabajo y evitaran cometer errores que perjudicaran a la
empresa y a ellos mismos. Se han considerado las siguientes politicas para la empresa:

= Cada chofer debera estar 10 minutos antes de la hora de recojo del primer alumno, a fin de
preparar la unidad mavil para trasladar a los estudiantes.

= Cada Chofer es responsable del cuidado de la unidad mévil que le serd encomendada y asimismo
de los nifios que transporta.

= Ante la ausencia de uno de los choferes, ya sea por causa de enfermedad, el administrador lo
suplira, por ello es necesario gque tenga licencia de conducir y conocimiento en transporte
escolar.

= Solo en casos exclusivos, como enfermedad que demande descanso médico o la muerte de un
familiar directo, el colaborador tendré derecho a faltar a su trabajo con goce de haberes y previa
comunicacion; cualquier otra falta sera causa de descuento.

4.12. ESTUDIO LEGAL

Si bien es cierto una empresa legalizada brinda una imagen formal y seria, que le permite hacer
negocios. A diferencia de las unidades moviles que prestan el servicio de transporte escolar de
manera informal, la empresa “Transport School” se caracterizara por ser una empresa formalizada
legalmente y eso nos identificara ante nuestros clientes.

4.12.1. Procedimiento para la constitucion de una empresa

a) Certificado de Busqueda de indices y Reserva de la Razén Social

En este paso se verifica que no exista una empresa con el mismo nombre que se pretende inscribir a
la empresa. Esta busqueda es solicitada en la SUNARP, una vez que se ha confirmado la busqueda,
se procede a reservar el nombre de la empresa, dicha reserva es entregada aproximadamente dentro
de un dia, la reserva implica que durante 30 dias el indice de denominacion se bloquea a fin de que
durante ese periodo ninguna otra empresa 0 persona pueda tomar el mismo nombre, el costo de
busqueda es de S/. 5.00 y el de reserva S/. 16.00.

b) Elaboracion de la Minuta

La minuta es un documento mediante el cual se establece formalmente la declaracion de voluntad de
de constituir la empresa, este documneto va firmado por un abogado, e incluye la modalidad que
adoptara la empresa, datos de los socios 0 accionistas. Los requisitos que se necesitan para la
elaboracion de la minuta son: una copia simple del DNI del titular o de los socios, previamente llenar
un formulario y describir la actividad de la empresa de manera detallada en una hoja A4, ademas de
los estatutos y el regimen societario acogido por la empresa

c) Elaboracién de Escritura Publica
Para este tramite se debe acudir a una notaria y entregar la minuta a un notario, quien la revisara y la
elevard a Escritura Pablica. El costo es de S/. 350.00.

d) Inscripcion de Registros Publicos

Una vez que se obtenga la escritura publica de constitucion, el notario o el titular o los socios tendran
que realizar la inscripcion de la empresa en la Oficina Registral competente, esto es en el Registro
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de Personas Juridicas de la SUNARP. Es aqui donde se deberd completar la solicitud de inscripcién
de titulo. El costo es de S/. 35.00, y a partir de ello la empresa estara adquiriendo personalidad juridica

e) Inscripcion en el Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

Este tramite se realiza en Sunat, donde se completan los formularios necesarios para realizar la
inscripcion. No tiene costo alguno, solo se debe cumplir con los documentos que nos soliciten. En
esta inscripcion incluye la seleccion del régimen tributario y solicitud de emision de comprobantes
de pago de la empresa.

Una vez realizado el trdmite, nos otorgaran el nimero de identificacion tributaria, lo que permitira a
la empresa emitir facturas y recibos, conocer los tipos de impuestos, montos y cronograma de pagos
que se rigen de acuerdo al dltimo ndmero de tu RUC. Finalmente, con el nimero de RUC y Clave
SOL, la Sunat verificara el domicilio en un plazo de ocho dias habiles después de la presentacion de
los documentos, una vez ya aprobado por la Sunat se podran imprimir los comprobantes de pago.

f) Licencia de Funcionamiento

La licencia de funcionamiento es la autorizacién que otorga la Municipalidad Provincial de Sullana
para el desarrollo de cualquier actividad econdmica, comercial, industrial o de servicio con o sin
fines de lucro, en un establecimiento determinado y a favor del titular del mismo.

Los requisitos son: Solicitud de licencia de funcionamiento con caracter de declaracion jurada (Debe
incluir nimero de RUC y DNI), Declaracion jurada de observancia de condiciones de seguridad o
inspeccion técnica de seguridad de defensa civil y copia vigente de carta poder. Su costo es de S/.
72.80.

g) Tramite documentario en area de transporte de la Municipalidad de Sullana

Es necesario que las unidades moviles esten debidamente registradas en el area de transportes de la
Municipalidad Distrital de Sullana, ubicada en calle Balta, en el segundo piso del mercado modelo,
para lo cual es menester cumplir los siguientes requisitos:

Solicitud bajo la forma de declaracion jurada, indicando numero de DNI y/o numero de RUC
Copia de constitucion de la empresa debidamente registrada ante SUNARP

Croquis o plano simple detallando el recorrido

Declaracion jurada detallando el horario del recorrido

Tarjeta de circulacién

Derecho de registro

De esta manera resumimos los gastos necesarios para la constitucion de la empresa en el siguiente
cuadro:

AN NN NN

Tabla 4.56. Pagos a realizar para la constitucion de la empresa

H ITEM | cosTo TOTAL

Licencia de Funcionamiento S/.72.00
Busqueda de los indices (SUNARP) S/.5.00
Reserva del nombre de la empresa (SUNARP) S/.16.00
Inscripcidn en Registros Publicos S/.35.00
Elaboracion de la Escritura Publica S/.350.00
Tarjeta de circulacion S/.40.00
Registro en Area de Transportes Municipalidad S/.17.00
Solicitud a Municipalidad de Sullana S/.121.20
Revision Técnica S/.100.00

| TOTAL I S1.756.20 I

Fuente: Elaboracién Propia
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Es necesario mencionar que los gastos han sido calculados para ambas unidades moviles.

X/

++ Constitucion de la empresa

La forma de organizacion sera la de persona juridica. Se entiende por persona juridica a aquella
organizacion a la que la ley les concede existencia legal. No tienen existencia fisica como la persona
natural y son representadas por una 0 méas personas naturales o juridicas. A diferencia de la “Persona
Natural”, la ley reconoce los derechos de la Persona Juridica, la cual puede contraer obligaciones
civiles y es apta para ser representada judicial y extrajudicialmente.

4.12.2. Régimen Societario

El tipo de sociedad es Empresa Individual de Responsabilidad Limitada (E.I.LR.L), ya que es una
empresa de Unico duefio, donde no existen socios ni accionistas. Una de sus caracteristicas es que el
propietario responde con su patrimonio y s6lo con los aportes efectuados o que se haya
comprometido a incorporar, es la empresa la que responde por sus obligaciones generadas en el
gjercicio de su actividad con todos sus bienes.

Asimismo, es una persona juridica de derecho privado, constituida por voluntad unipersonal para la
formalizacion y el desarrollo exclusivo de actividades econémicas de Pequefias Empresas. Su
patrimonio esta constituido por bienes no dinerarios como ejemplo muebles, equipos, enseres y
maquinarias; por bienes dinerarios, que es el efectivo y bienes mixtos, que son aquellos que pueden
ser valorados econdmicamente y transferidos al patrimonio de la Empresa.

4.12.3. Régimen Tributario

El régimen tributario que la empresa acogera serd el RER que esta dirigido a las personas naturales,
sociedades conyugales, sucesiones indivisas y personas juridicas, domiciliadas, cuyos ingresos netos
0 adquisiciones no superen los S/.525,000 al afio; cuyo valor de activos fijo afectados a la actividad,
con excepcion de predios y vehiculos, no superen los S/.126,000 al afio; y que no mantengan mas de
10 personas trabajando por turno. Cabe mencionar que con este régimen no se paga el impuesto a la
renta, sino un 1.5% de sus ingresos netos mensuales de sus rentas de tercera categoria mas el 18%
del IGV.

deben pagar

Impuestoa la | Tasa: 1.5% de los
Renta ingresos netos
Impuestos que =g

Tasa: 18% del

valor de la venta

Figura 4.39. Pagos a realizar para la constitucion de la empresa =

Fuente: (SUNAT, 2017)
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4.13. PLAN ECONOMICO Y FINANCIERO

A través del plan econémico y financiero se evaluara la rentabilidad del proyecto, mediante el cual
se determinaran los recursos a utilizar para poder llevarlo a cabo, con los resultados de este analisis
se tomaran decisiones importantes para su puesta en marcha.

4.13.1. Inversién Fija Tangible e Intangible

La inversion fija nos permitira costear el proyecto en su fase operativa, para lo cual se utilizaran
proformas para los bienes que necesitara la empresa.

Para calcular el presupuesto de inversion inicial, se tomara en cuenta los activos fijos tangibles e
intangibles necesarios para poder dar inicio a las actividades de la empresa, a continuacion se detalla
el valor de cada uno de ellos

Tabla 4.57. Inversion Fija Tangible

ITEM COSTO TOTAL
Maquinaria y Equipo S/, 169,979.80
Equipo de Oficina S/.2,450.00
Equipo de Primeros Auxilios S/.200.00
TOTAL S/. 172,629.80

Fuente: Elaboracion Propia
En cuanto a la inversion intangible se ha considerado los gastos de constitucion de la empresa, asi
como la revision técnica que necesitan las unidades moviles antes de inicio de las operaciones, tal
como se muestra a continuacion en el siguiente cuadro:

Tabla 4.56. Pagos a realizar para la constitucion de la empresa

ITEM COSTO TOTAL
Licencia de Funcionamiento S/.72.00
Busqueda de los indices (SUNARP) S/.5.00
Reserva dEI(g(L)Jnl\]ltXeRg()e la empresa S/16.00
Inscripcion en Registros Publicos S/.35.00
Elaboracion de la Escritura Pablica S/.350.00
Tarjeta de circulacion S/.40.00
Registro E/:]uﬁircei% ;jl?dzgansportes S/17.00
Solicitud a Municipalidad de Sullana S/.121.20
Revision Técnica $/.100.00
TOTAL S/.756.20

Fuente: Elaboracion Propia
4.13.2. Capital de Trabajo
Para determinar el capital de trabajo necesario para la puesta en marcha del proyecto, se utilizara el

método del déficit acumulado méximo, previo a lo cual se elaborara el presupuesto de ventas y
ademas sera necesario calcular Gastos de Ventas, Gastos Generales, Gastos Administrativos y costos
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variables, esto nos permitird estimar el monto que necesita la empresa para poder dar inicio a sus
operaciones; es decir el capital de trabajo.

4.13.2.1. Presupuesto de Ventas

Para el presupuesto de ventas se ha tomado los datos de la demanda estimada para el
proyecto, segln la cual la empresa; con la adquisicion de 2 unidades moviles de 16 asientos cada una
y atendiendo 2 turnos (mafiana y tarde); prestara el servicio de transporte escolar a un total de 64
alumnos de primaria y secundaria; ademas dado que el periodo escolar incluyendo el periodo
vacacional, dura entre mediados de enero hasta quincena del mes de diciembre, es decir 11 meses,
se han calculado los ingresos de ventas tomando en cuenta dicha cantidad de meses, a un precio de
S/.180.00; debido a la estrategia diferenciacion del servicio

Ademas, ha sido necesario considerar que dado a la inflacion el precio del servicio variara afio tras
afio, es por ello que tomando como base la tasa de inflacion de los precios se ha proyectado el precio
del servicio a una tasa de inflacién de 0.0254; de esta manera se aplicado la siguiente formula, con
la cual se han proyectado los precios para los proximos 5 afios de funcionamiento del proyecto :

Pn=Py (1 +R)
Donde:
Pn = Precio para el afio “n” =2021
Po = Precio afio base = 2016
R = Tasa de Crecimiento =0,0254

n = Diferencia de afios=5

Figura 4.40. Férmula para la proyeccion del precio
Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 4.58. Proyeccién del precio de venta

Afo Precio
2017 S/.180
2018 S/.185
2019 S/.190
2020 S/.195
2021 S/.200
2022 S/.205

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 4.59. Presupuesto de ventas anual

: Movilidad escolar IS .
ANO NP PEes TS Precio Mensual N° meses | Ventas Anuales
mensual
2017 64 S/.180 | S/.11,520.00 11 S/.126,720.00
2018 64 S/.185 | S/.11,812.61 11 S/.129,938.69
2019 64 S/.190 S/.12,160 11 S/.133,760.00
2020 64 S/.195 | S/.12,468.86 11 S/.137,157.50
2021 64 S/.200 | S/.12,785.57 11 S/.140,641.30
2022 64 S/.205 | S/.13,110.33 11 S/.144,213.59

Fuente: Elaboracion Propia
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4.13.2.2. Presupuesto de Costo de Ventas

Para determinar el costo de ventas variable, se ha calculado la cantidad de materiales que son
necesarios para la prestacion del servicio de transporte escolar, ademas de los insumos necesarios
para dar mantenimiento a las unidades mdviles cada tres meses y anualmente; es necesario
mencionar que para el célculo de la cantidad de los materiales a utilizar y del tiempo en que se dara
mantenimiento se ha tomado en cuenta la experiencia de uno de los choferes entrevistados que se
dedican a prestar el servicio de transporte escolar como competencia de la empresa.

Tabla 4.60. Costos de ventas

COSTOS VARIABLES
Mano de Obra Unid. Cant N° Costo Costo Total C:zhoa;rg[f I
Directa Medida ' Vehiculos | Unitario (mensual)
meses)

Materiales 11

Combustible G84 | galon | 1 | 2 | S/, 11.70] S/. 561.79] S/. 6,179.71
Mantenimiento (trimestral) 4

Aceite litro 1172 2 S/l. 63.35| S/. 190.05| S/. 760.20
Filtros de aceite Unid. 1 2 S/. 28.00 | S/. 56.00 | S/. 224.00
Filtros de aire Unid. 1 2 S/, 25.00 | S/. 50.00 | S/ 200.00
Refrigerante Unid. 1 2 S/ 12.00 | S/. 24.00 | S/. 96.00
Engrase Unid. 1 2 S/. 200.00 | S/. 400.00 | S/. 1,600.00

Mantenimiento (aprox. anual)

Rodajes delanteros Par 1 2 S/. 320.00 | S/. 640.00| S/. 640.00
Rodajes Posteriores Par 1 2 S/. 120.00 | S/.  240.00 | S/. 240.00
Cambio neumaticos Unid. 2 2 S/. 380.00 | S/. 1,520.00 | S/. 1,520.00
TOTAL S/.3,681.84 | S/.11,459.91

Fuente: Elaboracion Propia

Es necesario mencionar que los costos de ventas mencionados en el cuadro anterior corresponden a
las dos unidades moviles.

Un dato importante es que el precio del combustible dado que es muy variable, se observo durnte un
periodo de 5 dias, en el grifo San José ubicado entre la Av. José de Lama y la Champagnat, luego
de promediar los datos se obtuvo como resultado

Tabla 4.61. Promedio del precio del combustible G84

Dia Preci_o del
combustible G84

1 11.79

2 11.74

3 11.75

4 115

5 11.74
Promedio 11.70

Fuente: Elaboracion Propia

Usando la misma formula para la proyeccion de los precios se han proyectado usando la misma tasa
de inflacion para los proximos 5 afios de operacién del proyecto.
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Tabla 4.62. Proyeccion del Costo de venta

>
=14
o

Costo de Venta

S/.  11,459.91
S$/.11,750.99
S/.12,049.47
S$/.12,355.53
5 S/.12,669.36

Fuente: Elaboracién Propia

AW IN(F-

4.13.2.3. Presupuesto de Gastos Administrativos

Para el calculo de los gastos administrativos se ha considerado las remuneraciones de los
colaboradores de la empresa, los suministros de oficina, el alquiler del local y ademas el equipo de
primeros auxilios para cada unidad movil en caso de accidentes y la adquisicion de los SOAT para
cada unidad mdvil; cabe mencionar que estos ultimos seran renovados anualmente, mientras que el
resto de gastos administrativos seran cubiertos mensualmente; tal como se indica en el siguiente
cuadro:

Tabla 4.63. Gastos administrativos

Gastos administrativos Gasto mensual N° / Afio Gasto anual
Remuneraciones S/.3,680.58 12 S/. 44,167.00
Suministros de Oficina S/.97.50 1 S/. 97.50
SOAT S/.360.00 1 S/. 360.00
Equipo de primeros auxilios S/.200.00 1 S/.  200.00
Alquiler del Local S/.1,000.00 12 S/. 12,000.00
Total S/.5,338.08 S/. 56,824.50

Fuente: Elaboracion Propia

Asimismo se detalla el gasto del equipo de primeros auxilios, que incluye los extintores y los
botiquines,

Tabla 4.64. Equipo de primeros auxilios

Equipo de Primeros Auxilios

Extintor Unid 2 $/.50.00 S/.100.00
Botiquin de primeros auxilios Unid 2 S/.50.00 S/.100.00
Subtotal S/.200.00

Fuente: Elaboracion Propia

4.13.2.4. Presupuesto de Gastos de Ventas

En los gastos de ventas se ha tomado en cuenta la publicidad en la que se invertira durante los 3
primeros meses de los 3 primeros afios de funcionamiento del proyecto.
Tabla 4.65. Gastos de ventas

Descripcion Unidad Cantidad C.OSK.) e
unitario anual
Diario "La Hora" Anuncios 10 90 900
Volantes Millar 1 85 85
Internet Pag. web 1 350 350
Total S/.1,335.00

Fuente: Elaboracion Propia
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4.13.2.5. Gastos Generales

Se han considerado gastos de luz, teléfono, agua y Utiles de limpieza; estos Ultimos eran renovados
trimestralmente:

Tabla 4.66. Gastos generales

Gastos generales Gasto mensual Gasto anual

Luz S/. 25.00 S/. 300.00

Teléfono e internet (paquete s/ 75.00 S/ 900.00
play 2 claro)

Agua S/. 30.00 S/. 360.00

Utiles de Limpieza S/, 276.00

Total S/.  130.00 S/. 1,836.00

Fuente: Elaboracion Propia

A continuacion se ha proyectado los gastos fijos para los préximos 5 afios de vida del proyecto.
Usando la misma tasa de inflacion con la que se proyectaron los costos de ventas

Tabla 4.67. Proyeccidn de gastos fijos

Afio _Ggstos . Gastos de CrEes Total gastos fijos
administrativos ventas generales
2017 S/. 56,824.50 S/. 1,335.00 S/.1,836.00 S/.59,995.50
2018 S/.58,267.84 S/. 1,335.00 S/.1,882.63 S/.61,485.48
2019 S/.59,747.85 S/. 1,335.00 S/.1,930.45 S/.63,013.30
2020 S/.61,265.44 S/.1,979.49 S/.63,244.93
2021 S/.62,821.58 S/.2,029.77 S/.64,851.35
2022 S/.64,417.25 S/.2,081.32 S/.66,498.57

Fuente: Elaboracion Propia
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4.13.3. Calculo del Capital de Trabajo

Como se menciond lineas arriba el método que se utilizard para hallar el capital de trabajo es el método de déficit acumulado méximo, mediante el cual se
calculard el capital de trabajo a través de la sumatoria de los desfases de caja negativos durante el primer afio de operacion de la empresa, considerando los
ingresos, gastos y costos relacionados al giro del negocio. A continuacion se muestra el calculo de necesidad de capital de trabajo para la empresa “Transport

School”.
Tabla 4.68. Capital de trabajo
|ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | Ju | AGO | sSsEP | ocT | Nov | DIC | TOTAL
VENTAS
r;gﬂ;iﬁ; S/.5,760.00 | S/.11,520.00 | S/.11,520.00 | S/.11,520.00 | S/.11,520.00 | S/.11,520.00 | S/.11,520.00 || S/.11,520.00 | S/.1,520.00 | S/.11,520.00 | S/.11,520.00 | S/.5,760.00 | S/.126,720.00
EGRESOS
Gastosde |, 795 g S/.360.00 S/. 180.00 S/.1,335.00
Ventas Fijos
Gene?;it:;jos S/.203.00  S/.134.00 S/.134.00 S/.203.00  S/.13400  S/.13400 S/.203.00  S/.13400  S/. 13400  S/.203.00 $/.134.00 S/. 134.00 S/. 1,884.00
Gastos
Administrativos | S/.5,338.08  S/.4,680.58  S/.4,680.58  SI.4,680.58 S/.4,680.58 S/.4,680.58 S/.4,680.58 S/.4,680.58  S/.4,680.58 S/.4,680.58 S/.4,680.58 S/.4,680.58 | S/.56,824.50
Fijos
Costos Variable | $/.280.90  S/.561.79 S/.1,281.84 S/.561.79 S/ 561.79  S/.1,281.84 S/.561.79  S/. 561.79  S/.1,281.84 S/ 561.79  S/.561.79  S/.3,400.95 | S/.11,459.91
MESNFE%?L S/.6,61698 S/.537638 S/609643  S/.544538 S/.537638 S/.6,09643 S/544538 S/.5376.38 S/.6,09643 S/ 544538 S/.5376.38 S.821553 | S/.70,963.41
MSEANI;}BgL S/.-856.98  S/.6,143.62 S/.542357  S/.6,074.62 SI.6,143.62 S/.542357 S/.6,074.62 SI.6,143.62 S/.542357 S/. 6,074.62 S/.6,143.62  S/.-2,45553 | S/.55,756.59
ACUSIGICJDLgDO S/-856.98 | S/.5,286.65 | S/.10,710.22 | S/.16,784.84 | S/.22,928.47 | S/.28,352.04 | S/.34,426.67 | S/.40,570.29 | S/.45,993.87 | S/.52,068.49 | S/.58,212.12 | S/.55,756.59

Fuente: Elaboracién Propia
Para el célculo del capital de trabajo se ha tomado en cuenta que dado a que el giro del negocio es el transporte escolar, la empresa brindara el servicio desde

mediados de enero (periodo vacacional) hasta quincena de diciembre, es decir por un perido de 11 meses que es lo que dura el periodo escolar aprox. Razon
por la cual se ha estimado el 50% de los ingresos y de los costos variables en los meses enero y diciembre.
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Dado que los gastos de ventas (publicidad) se efactuaran anualmente, durante los 3 primeros meses,
se ha realizado el siguiente calculo a fin de sacar el monto mensual de los gastos:

Tabla 4.69. Gastos de publicidad mensuales

Descripcion Unidad || Cantidad C.OSt(.) Closity Mes 1 Mes 2 Mes 3
unitario anual
Diario"La | Anincios 10 90 900 360 360 180
Hora
Volantes Millar 1 85 85 85
Internet Pag. web 1 350 350 350
Total S/.1,335.00 | S/.795.00 || S/.360.00 | S/.180.00

Fuente: Elaboracion Propia

Asimismo para la estimacion de los gastos generales que incluyen luz, linea de teléfono e internet,
agua y compra de Utiles de limpieza, el monto se ha calculado de la siguiente manera:

Tabla 4.70. Gastos generales mensuales

Gastos generales Gasto mensual co (T)ensual

Luz S/. 25.00 S/, 25.00

Teléfono e internet

(paquete play 2 claro ) S/. 79.00 S/, 79.00

Agua S/. 30.00 S/. 30.00
Utiles de Limpieza S/, 69.00
Total S/. 134.00 S/.  203.00

Fuente: Elaboracion Propia
Donde se obtiene un calculo mensual de S/. 134.00, sin embargo dado que los tiles de limpieza se
repondran trimestralmente, se afiadira dicho monto para los meses enero, abril, julio y octubre.
Con el método aplicado se ha obtenido como resultado que el capital de trabajo necesario para que
la empresa inicie sus operaciones asciende a S/. 859.33, con ello se puede determinar que en resumen

la inversién necesaria para el proyecto es:

Tabla 4.71. Inversion Inicial

INVERSION MONTO
Inversion Fija Tangible $/.172,429.80
Inversion Fija Intangible S/.756.20
Capital de trabajo S/.  856.98

TOTAL S/.174,042.98

Fuente: Elaboracion Propia

4.13.4. Estructura de Capital

Para la estructura del capital es necesario definir la proporcion deuda/ capital (D/C)
con la que se iniciara el proyecto, para ello se ha decidido que las unidades moviles sean
financiadas a traves de prestamo con lo cual se obtiene la siguiente estructura de capital
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Tabla 4.72. Fuente de financiamiento

Fuente de
. . %

Financiamiento Monto
Capital 25% S/.43,238.98
Deuda 75% S/.130,804.00

TOTAL 100% S/.174,042.98

Fuente: Elaboracion Propia

4.13.4.1. Caracteristicas de la Deuda

Luego de haber definido el monto a aportar y el porcentaje de inversion que se solventara a través de
un préstamo, es necesario determinar la entidad financiera que nos otorgara el respectivo préstamo.Se
obtendra un crédito vehicular en el Banco Interbank por un periodo de 60 meses (5 afios) por el
monto de $ 40000.00 con una tasa de 12.86% anual. Ver Anexo 4.

Tabla 4.73. Cronograma de pagos en dolares

Afio Iie;::?:l Cuota Interés® | Amortizacion | Saldo Final
0 40000
1 40000 10715.52 4490.14 6225.38 33774.62
2 33774.62 10715.52 3715.87 6999.65 26774.97
3 26774.97 10715.52 2837.3 7878.22 18896.75
4 18896.75 10715.52 1830.23 8885.29 10011.46
5 10011.46 10715.52 704.06 10011.46 0

Fuente: Elaboracion Propia

Dado que el proyecto trabaja con moneda nacional se ha estimado el monto de pago del préstamo en
soles como se muestra a continuacion:

Tabla 4.74. Cronograma de pagos en soles °

Afo ISn ?L?:I Cuota Interés Amortizacion | Saldo Final
0 130804.00
1 130804.00 35040.82 14683.21 20357.62 110446.38
2 110446.38 35040.82 12151.27 22889.56 87556.83
3 87556.83 35040.82 9278.25 25762.57 61794.26
4 61794.26 35040.82 5985.04 29055.79 32738.48
5 32738.48 35040.82 2302.35 32738.48 0.00

Fuente: Elaboracion Propia
4.13.5. Depreciacion de Activos

Dado que los activos de una empresa con el paso de los afios van perdiendo su valor original de
adquisicion, es necesario depreciarlos y para ello se utilizara el método de linea recta, tomando en

8 El interés incluye el seguro de desgravamen y una comisién de $3.50 mensuales que cobra la entidad
financiera

% El tipo de cambio usado para el calculo es de 3.2701 otorgado por el BCRP. www. bcrp.com.pe. del dia
10/10/2017
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cuenta las tasas de depreciacion otorgadas por la SUNARP. A continuacion se muestra la
depreciacion por cada activo fijo que sera adquirido por la empresa:

4.13.5.1. Depreciacion de minibuses

Para la depreciacion de los 2 minibuses se utilizara un porcentaje de 20% para un periodo de 5 afios,
ademas se ha considerado como valor de desecho S/30000.00 que se considera que sera el valor en
gue se podran vender las 2 unidades moviles luego de sus 5 afios de vida util, es por ello que al valor
total de las 2 unidades moviles se le resta su valor de desecho y el resultado de dicha resta sera el
valor a depreciar durante los 5 afios.

Tabla 4.75. Datos para depreciacién de minibuses

Minibuses (2)
Valor de Activo 169,979.80
Valor de Desecho 30,000.00
Deprepiacién 20%
Vida Util 5

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 4.76. Depreciacion de minibuses
Cuadro de depreciacién por aifo

Depreciacion

Periodo| Costo depreciable Valor en libros
Tasa % Periodo Acumulada
1 S/. 139,979.80 | 20% | S/.27,995.96 | S/. 27,995.96 | S/. 141,983.84
2 S/. 139,979.80 | 20% | S/.27,995.96 | S/. 55,991.92 | S/. 113,987.88
3 S/. 139,979.80 | 20% | S/.27,995.96 | S/. 83,987.88 | S/. 85,991.92
4 S/. 139,979.80 | 20% | S/.27,995.96 | S/. 111,983.84 | S/. 57,995.96
5 S/. 139,979.80 | 20% | S/.27,995.96 | S/. 139,979.80 | S/. 30,000.00
Fuente: Elaboracion Propia
4.13.5.2. Depreciacion de equipo de procesamiento de datos

Con respecto al equipo de procesamiento de datos se considera a la laptop, impresora y teléfono con
que estard equipada la empresa para fines administrativos. Para estos activos no se ha considerado
valor de desecho, por tanto se ha depreciado su valor total de adquisicion a un 25%.

Tabla 4.77. Datos para depreciacion de laptop

Laptop

Valor de Activo 1,200.00

Valor de Desecho -

Depreciacion 25%
Vida Util 4
Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 4.78. Depreciacion de laptop
Cuadro de depreciacién por afio
Depreciacion

Valor en libros

Periodo| Costo depreciable

Tasa % Periodo Acumulada
1 S/. 1,200.00 | 25% | S/. 300.00 | S/. 300.00 | S/. 900.00
2 S/. 1,200.00 | 25% |S/. 300.00 | S/. 600.00 | S/. 600.00
3 S/. 1,200.00 | 25% |S/. 300.00 | S/. 900.00 | S/. 300.00
4 S/. 1,200.00 | 25% | S/. 300.00 | S/. 1,200.00 | S/. -

Fuente: Elaboracién Propia

Tabla 4.79. Datos para depreciacién de impresora

Impresora

Valor de Activo 500.00

Valor de Desecho -

Depreciacion 25%
Vida Util 4
Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 4.80. Depreciacion de impresora
Cuadro de depreciacién por aio
Depreciacion

Periodo| Costo depreciable Tasa % Periodo Acumulada Valor en libros
1 S/. 500.00 | 25% |S/. 125.00 | S/. 125.00 | S/. 375.00
2 S/. 500.00 | 25% |S/. 125.00 | S/. 250.00 | S/. 250.00
3 S/. 500.00 | 25% |S/. 125.00 | S/. 375.00 | S/. 125.00
4 S/. 500.00 | 25% | S/. 125.00 | S/. 500.00 | S/. -

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 4.81. Datos para depreciacién de teléfono

Teléfono

Valor de Activo 50.00

Valor de Desecho -

Depreciacion 25%
Vida Util 4
Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 4.82. Depreciacion de teléfono
Cuadro de depreciacion por aio
Depreciacion

Periodo| Costo depreciable 3 Valor en libros

Tasa % Periodo Acumulada

1 S/. 50.00 | 25% | S/. 12.50 | S/. 12.50 | S/. 37.50

2 S/. 50.00 | 25% | S/. 12.50 | S/. 25.00 | S/. 25.00

3 S/. 50.00 | 25% | S/. 12.50 | S/. 37.50 | S/. 12.50

4 S/. 50.00 | 25% | S/. 12.50 | S/. 50.00 | S/. -
Fuente: Elaboracién Propia

4.13.5.3. Depreciacion de equipo de oficina

Como equipo de oficina se considera un archivador y un escritorio que incluye 3 sillas, al igual que
el equipo de procesamiento de datos, no se ha considerado valor de desecho. La tasa de depreciacion
es de 10% por un periodo de vida util de 10 afios.

Tabla 4.83. Datos para depreciacién de archivador

Archivador

Valor de Activo 250.00
Valor de Desecho

Depreciacion 10%
Vida atil 10
Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 4.84. Depreciacion de archivador
Cuadro de depreciaciéon por aino

Depreciacion

Periodo| Costo depreciable Valor en libros

Tasa % Periodo Acumulada

1 S/. 250.00 | 10% | S/. 25.00 | S/. 25.00 | S/. 225.00
2 S/. 250.00 | 10% | S/. 25.00 | S/. 50.00 | S/. 200.00
3 S/. 250.00 | 10% | S/. 25.00 | S/. 75.00 | S/. 175.00
4 S/. 250.00 | 10% | S/. 25.00 | S/. 100.00 | S/. 150.00
5 S/. 250.00 | 10% | S/. 25.00 | S/. 125.00 | S/. 125.00
6 S/. 250.00 | 10% | S/. 25.00 | S/. 150.00 | S/. 100.00
7 S/. 250.00 | 10% | S/. 25.00 | S/. 175.00 | S/. 75.00
8 S/. 250.00 | 10% | S/. 25.00 | S/. 200.00 | S/. 50.00
9 S/. 250.00 | 10% | S/. 25.00 | S/. 225.00 | S/. 25.00
10 S/. 250.00 | 10% | S/. 25.00 | S/. 250.00 | S/. -

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 4.85. Datos para depreciacion de escritorio

Escritorio + 3 sillas

Valor de Activo

450.00

Valor de Desecho

Depreciacién

10%

Vida Util

10

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 4.86. Depreciacion de escritorio

Cuadro de depreciacion por aiio

Periodo| Costo depreciable

Depreciacion

Valor en libros

Tasa % Periodo Acumulada

1 S/. 450.00 | 10% | S/. 45.00 | S/. 45.00 | S/. 405.00
2 S/. 450.00 | 10% | S/. 45.00 | S/. 90.00 | S/. 360.00
3 S/. 450.00 | 10% | S/. 45.00 | S/. 135.00 | S/. 315.00
4 S/. 450.00 | 10% | S/. 45.00 | S/. 180.00 | S/. 270.00
5 S/. 450.00 | 10% | S/. 45.00 | S/. 225.00 | S/. 225.00
6 S/. 450.00 | 10% | S/. 45.00 | S/. 270.00 | S/. 180.00
7 S/. 450.00 | 10% | S/. 45.00 | S/. 315.00 | S/. 135.00
8 S/. 450.00 | 10% | S/. 45.00 | S/. 360.00 | S/. 90.00
9 S/. 450.00 | 10% | S/. 45.00 | S/. 405.00 | S/. 45.00
10 S/. 450.00 | 10% | S/. 45.00 | S/. 450.00 | S/. -

Fuente: Elaboracion Propia

A manera de resumen se ha sumado la depreciacion de cada activo de la empresa durante los 5 afios
del proyecto, con el fin de obtener un monto total y asimismo se ha calculado el valor libro para cada
activo tal como se muestra en el siguiente cuadro:

Tabla 4.87. Depreciacion total anual

ACTIVOS ANOS Valor Libro
1 2 3 4 5 Afio 5
Minibuses S/. 27,995.96 SI.27,995.96 S/. 27,995.96 S/. 2799596 S/. 27,995.96 S/. 30000.00
Laptop S, 30000 S/. 30000 S/. 30000 S/ 30000 S.  300.00 S/. 900.00
Impresora S, 12500 S/. 12500 S. 12500 S/ 12500 S/. 12500 S/. 375.00
Teléfono S, 1250 S. 1250 S 1250 /. 1250 S, 1250 S. 3750
Archivador S, 2500 S. 2500 S. 2500 S, 2500 S/ 2500 S/. 125.00
E;‘;;'Sto“‘” Sl 4500 S/. 4500 S 4500 /. 4500 S. 4500 | S/. 225.00
TOTAL S/.28,503.46 | S/. 28503.46 | S/. 28,503.46 | S/. 28,503.46 | S/. 28,503.46 | S/. 31,662.5

Fuente: Elaboracion Propia

4.13.6. Reposicion de Inversiones

De acuerdo a la vida util de los activos, se ha elaborado el siguiente calendario de reposicion de
activos, segun el cual en los afios 4 y 5 sera necesario reponer el equipo de procesamiento de datos
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y las unidades mdviles, respectivamente. Cabe mencionar que solo las unidades moviles tendran
valor de desecho del 18% del precio al que fueron adquiridas (S/. 169949.80) es decir S/. 30,000.00

al inicio de su vida util.

El criterio tomado en cuenta para definir el valor de desecho es de acuerdo al precio en el mercado
para unidades mdviles usadas

Tabla 4.88.Calendario de Reposicion de Inversiones

ACTIVOS

ANOS

5

Minibuses

$/.169,979.80

Laptop

S/.

1,200.00

Impresora

S/.

500.00

Teléfono

S/.

50.00

Archivador

Escritorio +
Sillas

TOTAL

| Sl 1,750.00 | S/.169,979.80

Valor de

desecho 18%

0

S/.30,000.00

4.13.7. Calculo del IGV

Fuente: Elaboracion Propia

Dado que la empresa acogera como régimen tributario al RER, es necesario calcular el IGV (18%)
de las compras efectuadas por la empresa, y asimismo para las ventas:

Tabla 4.89. Céalculo del IGV

Concepto 1IGV 0 1 2 3 4 5
IGV ingresos 18% 22,809.60 | -23,388.96 | -24,076.80 | -24,688.35 | -25,315.43
IGV inversion 18% | 31,037.36
IGV gastosde | g0, 240.30 240.30 240.30 0.00 0.00
venta
IGV gastos 18% 330.48 338.87 347.48 356.31 365.36
generales
IGV gastos 18% 227835 | 227835 | 227835 | 227835 | 227835
administrativos
Diferencia 31,037.36 | -19,960.47 | -20,531.44 || -21,210.67 || -22,053.69 || -22,671.73
Credito 31,037.36 | 11,076.89 | -9.454.55 0.00 0.00 0.00
tributario
IGV a pagar 0 -9,45455 | -21,210.67 || -22,053.69 || -22,671.73

Fuente: Elaboracion Propia

Estos datos serén considerados en los estados financieros junto con 1.5%, juntos constituirian los

impuestos a pagar por la empresa a través del RER
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4.13.8. Estados Financieros

A continuacién se muestran los estados financieros proyectados a los 5 afios del proyecto

4.13.8.1. Estado de Ganancias y Pérdidas Econdémico
Tabla 4.90. Estado de Ganancias y Pérdidas Econémico
CRITERIO Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingreso por ventas S$/.126,720.00  S/.129,938.69  S/.133,760.00  S/.137,157.50  S$/.140,641.30
::?(?:sgcr)tsziinarios SRRy
(-) Costo de Ventas -$/.11,459.91  -S/.11,750.99  -S/.12,049.47  -S/12,355.53  -S/.12,669.36
Utilidad Bruta S/115,260.09  S/.118,187.69  S/.121,71053  S/.124,801.98  S/.157,971.95
(-) Gastos de Ventas -5/.1,335.00  -S/. 1,335.00 -S/. 1,335.00
(Azjgf‘f"t‘s’tsr:celon -S/.56,82450  -S/.58,267.84  -S/.59,747.85  -S/.61,265.44  -S/.62,821.58
(-) Gastos Generales | -S/. 1,836.00 -S/. 1,882.63 -S/. 193045 -S/. 1979.49 -S/. 2,029.77
Depreciacion -S/. 28,503.46 -S/. 28,503.46 -S/. 28,503.46 -S/. 28,503.46 -S/. 28503.46
Valor Libro -5/.30,000.00
g‘;ﬂaﬁjgtsos -5/.88,498.96 -S/. 89,988.94 -S/. 91,516.76 -S/. 91,748.39 -S/.123354.81
Utilidad Operativa $/.26,761.13  S/.28,198.76  S/.30,193.77  S/.33,05359  S$/.34,617.14
Ingresos Financieros
(-) Gastos Financieros
Otros Ingresos
(-) Otros Gastos
}’r;';fei‘ioames B S/26,761.13  S/.28,198.76  S.30,19377  S/33,05359  S/.34,617.14
IGV 5/.0.00 -5/.9,45455  -S/.21,210.67  -S/.22,053.69  -S/.22,671.73
Impuesto -5/.1,900.80 -5/.1,949.08  -S/.2,006.40 -5/.2,057.36 -5/.2,109.62
UTILIDAD NETA | 5/.24,860.33 | S/.16,795.13 | $/.6,976.70 S/.8,942.54 $/.9,835.79

Fuente: Elaboracion Propia

El presente estado financiero se ha elaborado a fin de medir si la empresa incurrird en ganancias o
pérdidas, para lo cual se calculan los ingresos y gastos generados por la misma, sin considerar los
gastos financieros que demandarian el asumir un préstamo.

Con los resultados podemos darnos cuenta que aun después de haber pagado impuestos, la empresa
se mantiene operacionalmente con utilidades.
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4.13.8.2. Estado de Ganancias y Pérdidas Financiero
Tabla 4.91. Estado de ganancias y pérdidas financiero
CRITERIO Aol | Afo2 Afo3 |  Afio4 | Afo5

Ventas 126,720.00 129,938.69  133,760.00  137,157.50 140,641.30
(Iazgrrggcr)tsjinarios LIy
(-) Costo de Ventas -5/.11,459.91  -S/.11,750.99 -5/.12,049.47 -S/.12,355.53  -12669.35587
Utilidad Bruta 115,260.09 141,689.68  145,809.47  149,513.03 157,971.95
(-) Gastos de Ventas -5/1,335.00 -S/. 1,335.00 -S/. 1,335.00 S/ - S/. -
() Gastos de -S/.56,82450  -S/.58,267.84 -S/.59,747.85 -S/.61,265.44  -S/.62,821.58
Administracion e 0,010 9, (4l .61,265. .62,821.
() Gastos Generales | -S/. 1,836.00 -S/. 1,882.63 -S/. 1,930.45 -S/. 1,979.49 -S/. 2,029.77
Depreciacion -S/. 28,503.46 -S/.28,503.46 -S/.28,503.46  -S/.28,503.46  -S/. 28,503.46
Valor Libro -5/.30,000.00
(T)°ta' Gastos -5/.88,498.96  -5/.89,988.94 -S/.91516.76 -S/.91,748.39 -S/.123,354.81

peratlvos
Utilidad Operativa S$/.26,761.13  S/51,700.75  S/.54,292.71  S/.57,764.64  S/.34,617.14
Ingresos Financieros
(-) Gastos Financieros
Otros Ingresos
(-) Intereses -S/. 14,68321 -S/.12,151.27 -S/. 927825 -S/. 5985.04  -S/.2,302.35
IUt"'dad SR SI12,077.92  S/.39549.48  S/.45014.46 S.51,779.61  S/.32,314.79

mpuesto
IGV 5/.0.00 -5/.9,454.55  -5/.21,210.67 -S/.22,053.69  -S/.22,671.73
Impuesto -5/.1,900.80 -5/.1,949.08 -S/.2,006.40  -S/.2,057.36  -S/.2,109.62

UTILIDAD NETA | S/.10,177.12 | S/.28,145.85 | $/.21,797.39 | S/.27,668.55 | S/.7,533.45

Fuente: Elaboracion Propia

Aun si la empresa optara por hacer un préstamo, mantiene un considerable margen de ganancias, esto
indica que financieramente la empresa continda siendo rentable.

136



4.13.8.3. Flujo de Caja Econémico

A continuacion se muestra el flujo de caja econémico proyectado a un horizonte de 5 afios y permitira

medir la rentabilidad de toda la inversion

Tabla 4.92. Flujo de caja econdémico

Afos
CRITERIO
o [ 1 | 2 | 3 | 4 5

INGRESOS 126,720.00 129,938.69 133,760.00 137,157.50 140,641.30
Venta de Activos 30,000.00
Costos Variables -11,459.91 -11,750.99 -12,049.47 -12,355.53 -12,669.36
Costos Fijos -59,995.50 -61,485.48 -63,013.30 -63,244.93 -64,851.35
D e -28,503.46 -28,503.46 -28503.46 -28,503.46 -28,503.46
Eqg.Mueb Ens
Valor Libro -31,662.50
UTILIDAD 26,761.13 28,198.76 30,193.77 33,053.59  32,954.64
IGV 0.00 0.00 -9,45455 -21,210.67 -22,053.69 -22,671.73
Impuesto -1,900.80 -1,949.08 -2,006.40 -2,057.36  -2,109.62
UTILIDAD
NETA 24.860.33 16,795.13 6,976.70  8,942.54 8,173.29
L Ee i 28503.46 2850346 28,503.46 28,503.46  28,503.46
Eqg.Mueb Ens
Valor Libro 31,662.50
Equipos, Muebles | ,,, 1,9 g5 -1,750.00  -169,979.80
y Enseres
Intangibles -756.20
Capital de Trabajo -856.98
Valor de Desecho 169,979.80
FLUJO DE CAJA | -174,042.98 | 53,363.79 | 45,298.59 | 35,480.16 | 35,696.00  68,339.25

Fuente: Elaboracion Propia
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4.13.8.4. Flujo de Caja Financiero

Considerado también como el flujo de caja del inversionista, pues permite conocer el rendimiento de
los recursos propios agregando el efecto del financiamiento, es decir el apalancamiento de la deuda.

Tabla 4.93. Flujo de Caja Financiero

ANOS
CRITERIO 0 1 2 3 4 5
INGRESOS 126,720.00 129,938.69 133,760.00 137,157.50 140,641.30
Venta de Activos | 30,000.00
Costos Variables -11,459.91 -11,750.99 -12,049.47 -12,355.53 -12,669.36
Costos Fijos -59,995.50 -61,485.48 -63,013.30 -63,244.93 -64,851.35
Intereses -14,683.21 -12,151.27 -9,278.25 -5,985.04 -2,302.35

Depreciacion Equ,
mueb.y enser.
Valor Libro | -31,662.50

-28,503.46 -28,503.46 -28,503.46 -28,503.46 -28,503.46

UTILIDAD

OPERATIVA 12,077.92 16,047.49 20,915.52 27,068.56  30,652.29
IGV 0.00 0.00 -9,454.55 -21,210.67 -22,053.69 -22,671.73
Impuesto -1,900.80  -1,949.08 -2,006.40 -2,057.36 -2,109.62
UTILIDAD NETA 10,177.12  4,643.87 -2,301.55  2,957.50 5,870.95

Depreciacion Equ,

28,503.46  28,503.46 28,503.46 28,503.46  28,503.46
mueb.y enser.

Valor Libro 31,662.50
Equipos, Mueblesy | _, 7, 159 g9 -1,750.00 | -169,979.80
Enseres

Intangibles -756.20

Capital de Trabajo -856.98

Préstamo 130,804.00
Qe’Ug;t'Z""C'O”de la -20,357.62 -22,889.56 -2576257 -29,055.79 -32,738.48
Valor de Desecho 169,979.80
FLUJO ANUAL

FINANCIERO | 4323898 1832297 10257.77  439.34 65517  33,298.43

Fuente: Elaboracion Propia
Se observa que los flujos de caja arrojan resultados positivos, por lo tanto, se concluye que el

proyecto es rentable durante los afios de horizonte del proyecto.

4.13.9. Analisis de la Rentabilidad

4.13.9.1. Rentabilidad Econdmica

Luego de haber calculado los estados financieros es necesario evaluar la rentabilidad del proyecto a
través de indicadores como el VAN (Valor actual neto) y la TIR (Tasa interna de retorno) para los
cuales se ha utilizado el programa Excel; sin embargo antes de calcularlos, se estimara el COK (Costo
de oportunidad del capital).

a) COK
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El COK es aquella rentabilidad que el inversionista espera o exige obtener invirtiendo su dinero en
un proyecto, renunciando por lo tanto a otros usos alternativos que podria dar a su capital.

Para el célculo del Cok, ha sido necesaria la siguiente informacion que se resume a continuacion:

Tabla 4.94. Datos para Calcular el COK

DATOS
Capital S/.174,042.98 | 100%
Deuda 0 0%
Deuda + Capital S/.174,042.98
Beta Desapalancado del Sector
Servicios* 0.83
Rentabilidad del sector** 6.8%
Tasa libre de riesgo 1.18%
Riesgo Pais*** 1.11%

Fuente: Aswath Damodaran* (2017), S&P Latin America 40**, (2017), Ministerio de Economia y
Finanzas*** (2017), Diario Gestion**** (2017)

Para el célculo del COK se ha usado la siguiente formula:

COK proy =rf+ Bx (m-—rf)
Donde:

rf: Rentabilidad libre de riesgo
B: Beta del sector
rm: Rentabilidad del sector

Reemplazando los datos en la formula, se obtiene el siguiente COK como resultado:

COK proy = 1.18 + 0.83 x (6.8 — 1.18)
COK proy = 5.84%

Dado que los datos encontrados son referentes a Norteamérica, y teniendo en cuenta que el proyecto
serd instalado en el Perd, es necesario ajustar el rendimiento del proyecto con el riesgo de invertir el
en Perd.
- COK del Proyecto con riego pais

COK proy =rf + B x (rm —rf)+ Riesgo pais

COK proy =118+ 0.83 x (6.8 —1.18) + 1.11

COK proy = 6.95%

- VAN Econdémico (VANE)

Como se menciond lineas arriba, el COK es necesario para el calculo del VAN, es por ello que luego
de haber obtenido dicho dato, a continuacién se calculara el VAN

VAN gconsmico= COK * Sumatoria del beneficio neto proyectado — Inv. Inicial
VAN gconsmico= S/.20,556.33
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Dado que el VAN es mayor a cero, esto indica que el proyecto es rentable, puesto que proporciona
una utilidad mayor a lo que exige el inversionista de S/.20,556.33

- TIR Econémico (TIRE)
Para el célculo de la TIR se ha hecho uso del programa Excel, en el cual se han seleccionado los
valores obtenidos en el flujo de caja tanto positivos como negativos (afio 0). Obteniendo como
resultado:

TIREconomico=11%

El proyecto arroja una TIRE de 11% por lo cual es rentable para el inversionista.

4.13.9.2. Rentabilidad Financiera

Para estimar la rentabilidad financiera del proyecto, se usaran los datos del flujo de caja financiero,
tal como se hizo para hallar el VAN y la TIR Economicos, se aplicard mismo procedimiento para el
calculo del VAN y TIR Financieros; para lo cual se hallara el WACC en primera instancia.

a) Costo Promedio Ponderado del Capital (WACC)

El WACC (Weighted Average Cost of Capital) o también conocido por sus siglas en espafiol Costo
Promedio Ponderado de Capital (CPPK) es el indicador que nos permite calcular la tasa minima de
rendimiento del proyecto, esto significa que debe rendir no menos de ese porcentaje, por el contrario
deberé superarlo para crear valor para el inversionista.

El WACC es por tanto la ponderacion promedia, de ahi su nombre, del costo de la deuda y del COK,
calculadas lineas arriba, a esto agregamos el impacto del escudo fiscal de los intereses, lo cual se
explica en que ante el pago de intereses de la deuda que tiene la empresa por el préstamo,
considerados como gastos deducibles, se genera una reduccion en el pago de tributos o impuestos de
la misma; dichos datos seran aplicados a la siguiente férmula:

D E
ACC = [ K
WACC D+E*l+E+D*CO

Donde:

D: Deuda

E: Capital propio

i Interés

COK: Costo de oportunidad del capital

Resumimos los datos necesarios para hallar el WACC del proyecto, en la siguiente tabla:

Tabla 4.95. Datos para calcular el WACC

DATOS H
Capital S/.4323898 | 25% |
Deuda 5/130,804.00 | 75% |
Deuda + Capital S/.174,042.98
Tasa de interés 12.86% |
COK 6.95%

Fuente: Elaboracion Propia
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WACC = * 0.01286 + * 0.0695

75+ 25 75+ 25
WACC = 11.39%

El costo promedio ponderado del capital es de 11.39%, esto nos indica que el proyecto debera rendir
no menos de este porcentaje, mas bien debera superarlo a fin de generar valor para los inversionistas.

Luego de haber calculado el WACC se reemplaza en la formula del VANg;anaciero arrojandonos el
siguiente resultado:

VAN Einanciero = WACC * Sumatoria del beneficio neto proyectado — Inv. Inicial
VAN Financiero = S/ 1,63515

El VAN ginanciero Obtenido es de S/. 1,635.15 esto indica que el proyecto es rentable para el
inversionista, aun luego de optar por un préstamo en una entidad financiera para su implantacion.
- TIR Financiero (TIRF)

Con el uso de la herramienta Excel se ha calculado la TIR Financiera teniendo como resultado:

TIRFinanciero =13%

Esto indica que el proyecto es rentable en un 13% para el inversionista, representando ademas la tasa
de interés mas alta que este podria ganar sin perder su dinero invertido en el proyecto.

4.13.10. Periodo de recuperacion de la inversion

A fin de conocer el tiempo en que se recuperara la inversion del presente proyecto se analizaron los
flujos de caja de los 5 afios de proyeccion del proyecto tal como se muestra en el siguiente cuadro:

Tabla 4.96. Flujo Acumulado

0 1 2 3 4 5

Flujo de caja -174,042.98 | 53,363.79 | 45,298.59 | 35,480.16 | 35,696.00 | 68,339.25
Flujo acumulado || -174,042.98 | -120,679.19 || -75,380.60 | -39,900.43 | -4,204.44 64,134.81
Fuente: Elaboracion Propia

Valor absoluto del dltimo

Periodo ultimo con Flujo Flujo Acumulado Negativo

Acumulado Negativo Valor del Flujo de Caja en el
siguiente periodo

PRI =

4.204.44
PRI= 4+

68,339.25

PRI= 4 afios, 7 meses y 10 dias.
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4.13.11. Andlisis de Sensibilidad

Este analisis nos permitird medir cuan sensible es la rentabilidad obtenida con el presente proyecto,
ante variaciones en una o méas variables. Para ello se utilizard el modelo Unidimensional de la
sensibilizacion del VAN, con el cual se calculara hasta qué punto puede modificarse el valor de una
variable para que un proyecto siga siendo rentable. La variable que se ha escogido para aplicar las
modificaciones es el precio del servicio.

Dado que los resultados obtenidos al medir la rentabilidad del proyecto nos arrojan una VAN
positivo, es Gtil conocer cudl es el precio del servicio mas bajo que el proyecto puede asumir para
gue el VAN sea cero. De esta manera haciendo uso del EXCEL, se ha variado el precio del servicio,
obteniendo las siguientes variaciones en el VAN y ademas se ha creido conveniente incluir la
variacion de la TIR:

A continuacion se muestra la variacion en el VANE y TIRE, para lo cual se han tomado en cuenta
los flujos de caja econdmicos de los 5 afios de funcionamiento del proyecto

Tabla 4.97. Andlisis de sensibilidad VANE y TIRE ante variaciones del precio

Variacién rl;rl:e\é?é VANE TIRE
15% 207 | S/.49,650.79 |  18%
10% 198 | S/.39,95264 | 15%
5% 189 | S/.30,254.48 | 13%
0% S/.180 | S/.20,556.33 |  11%
5% 171 | $/.10,858.17 9%

-10.56% 161 S/.82.45 7%
-11.11% 160 -5/.995.13 7%

Fuente: Elaboracion Propia

Como se observa en el cuadro anterior, que nos muestra un resumen del VANE y TIRE obtenidos
como resultado de la variacion en el precio del servicio, se ha venido aumentando y disminuyendo
en 5% el precio del servicio; con lo cual se ha obtenido que el precio méas bajo para el servicio que
brindara la empresa y con el cual no incurre en pérdidas es hasta S/. 161.00.

Asimismo se efectud la variacion usando los flujos de caja Financieros de los 5 afios, lo cual nos
refleja la variacion en la rentabilidad considerando el efecto del apalancamiento de la deuda, tal como
se muestra a continuacion:

Tabla 4.98. Andlisis de sensibilidad VANF y TIRF ante variaciones del precio

Variacion | NIvel VANF TIRF
precio
10% 198 S$/.19,987.29 |  32%
5% 189 $/.10,812.04 |  22%
0% S/.180 | S/.1,635.15 13%
1% 178.4 5/.3.53 11%
5% 171 -S/.7,543.37 5%

Fuente: Elaboracién Propia
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Se observa que la rentabilidad ha bajado, debido a que en esta oportunidad se esta considerando el
efecto del financiamiento de deuda lo cual genera una disminucion en los saldos del flujo de caja
financiero, por ende el margen de riesgo aumenta, pues al variar el precio en un -1% la empresa ya
esta incurriendo en perdida. Con lo cual se puede decir que el precio mas bajo al que la empresa
puede ofertar su servicio es S/. 178.40, esto debido al financiamiento a través del préstamo. Cabe
mencionar que este analisis le brinda informacion importante a la empresa en cuanto a las politicas
de precio de su servicio, como por ejemplo en el caso de los padres que cuenten con 2 hijos y deseen
contratar el servicio de transporte escolar se puede hacer un descuento tomando en cuenta esta
informacion.

V. DISCUSION DE RESULTADOS

Para la discusion de los resultados se ha creido conveniente la elaboracion de un cuadro resumen
como se muestra a continuacion, para lo cual se han recopilado datos resaltantes del antecedente
nacional:

Tabla 5.1. Cuadro resumen - discusion de resultados

Resultados Neil Miranda (2014) Antonia Reto (2016)
Tamafo de mercado 1832 4722
. .. 2 unidades moviles/ 2
Oferta 2 unidades moviles/ 2 turnos HUINOS
Cant. de asientos 8 asientos c/u 16 asientos c/u
Inversion S/. 60,424.00 S/. 174,042.98
VANE S/. 76,207.47 S/. 20,556.33
VANF S/. 2,440.90 Sl. 1,635.15
TIRE 63.35% 11%
TIRF 19.21% 13%

Fuente: Elaboracion Propia

Teniendo conocimiento de que el presente proyecto de investigacion no es el primero en realizarse,
se ha hecho una comparacién de los resultados del antecedente y el presente proyecto; con lo cual se
observa que en cuanto al tamafio de mercado, existe una considerable diferencia, puesto que para
este proyecto es mucho mas amplio el mercado (4722), lo cual indica que hay mas oportunidad de
crecimiento. Con respecto a la oferta, ambos coinciden con 2 unidades maéviles y con la cantidad de
turnos a ofrecer, esto debido a que las unidades moviles son costosas, sin embargo un aspecto a
considerar es que para este proyecto se ha logrado conseguir un mejor prospecto de unidades moviles
de 16 asientos c/u, lo que justifica por qué la inversion es mas alta en comparacion con el antecedente,
permitiendo acaparar un mayor porcentaje de la demanda insatisfecha. En cuanto al VANE la
rentabilidad del presente proyecto es menor dado que el antecedente ha optado por el RUS pues
cumplia con los requisitos, lo que es diferente en este caso pues necesariamente se debia acoger el
RER con el calculo de IGV, que es mucho mas ventajoso que pagar un 30%, razon por la cual su
TIRE es mayor también, en cuanto al VANF el antecedente es superado, por ello el TIRF de nuestro
proyecto es mas alto. Dados los resultados, la decision del inversionista en la eleccion de uno y otro
proyecto dependera del lugar en donde lo instaure Piura o Sullana y ademéas de la capacidad
econOmica de la que disponga para invertir.
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VI. CONCLUSIONES

» Culminada la investigacion se concluye que la creacion de una empresa de transporte escolar
mediante un plan de negocios en el distrito de Sullana, es viable, puesto que comprende la
viabilidad comercial, la factibilidad operacional, y la rentabilidad econémica y financiera.

» Con este estudio se verificd la viabilidad comercial para la creacién de una empresa de
transporte escolar en el distrito de Sullana. A través del analisis del entorno y el sondeo del
mercado fue posible determinar una demanda insatisfecha de 53% de padres de familia en la
muestra, que tanto demandaran definitivamente el servicio y ademas cuentan con ingresos que
oscilan entre S/. 1,501-S/. 3,000, dicha demanda no esté siendo satisfecha debido a que no existe
en Sullana una empresa que cubra con las medidas de seguridad que ellos exigen para trasladar
a sus hijos. En este contexto, nuestra empresa “Transport School”, cubrira el 41%, de dicha
demanda insatisfecha. Esto permiti6é determinar el perfil del cliente objetivo y su competencia
tanto directa (unidades mdviles que prestan un servicio similar, pero no cumplen las medidas de
seguridad), e indirecta (mototaxis informales); a la cual bien podra hacer frente a través de
estrategias de diferenciacion.

» La creacion de una empresa de transporte escolar en el distrito de Sullana es factible
operacionalmente pues se logré conocer que existe disponibilidad suficiente de los recursos,
materiales, muebles y equipo necesario para la puesta en marcha del proyecto cubriendo el
porcentaje de demanda insatisfecha, asimismo se eligié como localizacion de las instalaciones
de la empresa Calle Dos con transversal Tumbes, siendo una ubicacion estratégica con respecto
a la ubicacion de los colegios, ademas se han establecido dos rutas para el recorrido de las
unidades moviles; y el equipo de trabajo necesario para el desempefio de las funciones de cada
puesto (Disefio de puestos) en la empresa.

» Como parte de la constitucion y legalizacion de la empresa “Transport School”, se eligié como
régimen societario ser una EIRL. (Empresa Individual de Responsabilidad Limitada) y como
régimen tributario la empresa acogerd el RER (Régimen Especial a la Renta) con el cual se
aportara solo el 1.5% de ingresos netos y el 18% de IGV; asimismo se ha hecho un estudio
exhaustivo acerca de los documentos necesarios para la constitucion en la Municipalidad
Provincial de Sullana, por ello se concluye que la empresa funcionara legalmente como
corresponde conforme a la ley, caracteristica que ademas la diferenciara de entre su
competencia, logrando la preferencia entre sus clientes.

» Finalmente cumpliendo con el ultimo objetivo del presente trabajo de investigacion, se sometid
a un analisis economico Yy financiero para un horizonte de evaluacion de 5 afios, con el cual se
logré conocer el monto de inversion inicial (tangible e intangible) y ademas el capital de trabajo
necesario siendo una suma de S/.174,042.98, a través del calculo de los estados financieros se
usaron indicadores de rentabilidad como el VANE (S/.20,556.33) y la TIRE (11%) usando un
COK (6.95%), asimismo a través del flujo de caja financiero se obtuvo un VANF (S/. 1,635.15)
y una TIRF (13%),) usando un WACC (11.39%). Con el anélisis de sensibilidad se determind
que el precio méas bajo que la empresa puede asumir sin incurrir en pérdidas es de S/. 161.00 en
caso de que la empresa sea financiada con recursos propios y S/. 178.40 recurriendo a terceros.
Con los datos mencionados se concluye que el proyecto para la creacion de una empresa de
transporte escolar en Sullana es econdmica y financieramente viable, ademas la inversion se
recupera en un tiempo prudente 3 afios y los ingresos son aceptables.
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VIl. RECOMENDACIONES

» En el aspecto comercial se recomienda que el inversionista mantenga un constante estudio de
mercado a fin de evaluar la posibilidad de expandir la capacidad operativa de la empresa; con
lo cual lograria cubrir el porcentaje de demanda insatisfecha que aln falta; ademas debera poner
mucho énfasis en fidelizar a sus clientes a través de una buena experiencia de la calidad del
servicio, esto permitira que recomienden la empresa a sus amigos y familiares, que bien pueden
convertirse en potenciales clientes para la empresa.

» Con respecto al aspecto operacional de la empresa, se recomienda maximizar el uso de los
recursos de la empresa, a través de alianzas en un largo plazo con proveedores de repuestos y
aceite necesario para el mantenimiento trimestral de las unidades maviles.

» Finalmente se recomienda para futuras investigaciones del mismo tema, considerar la alternativa
de ajustar el tamafio de la muestra a fin de poder facilitar la aplicacion de las encuestas por
escuela, asimismo aprovechar los horarios de salida del turno mafiana para su aplicacion pues a
esa hora es mucho mas facil poderse contactar con los padres de familia de ambos turnos
(primaria y secundaria).
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IX.  ANEXOS

ANEXO 1: ENCUESTA A PADRES DE FAMILIA

UNIVERSIDAD NACIONAL DE PIURA
“FACULTAD DE CIENCIAS
ADMINISTRATIVAS”

Buenos dias soy bachiller de la Facultad de Ciencias
Administrativas en la Universidad Nacional de Piura y
estoy realizando un estudio a fin de conocer la

demanda del servicio de transporte escolar en el Distrito de Sullana. Por favor conteste este
cuestionario con la mayor sinceridad posible, pues las respuestas que brinde seran confidenciales y
bajo anonimato.

Datos Generales

Genero:

Masculino

| Femenino | ]

Edad:

Estado Civil:

Soltero(a)

casado(a)

Divorciado(a)

Conviviente

Grado de
Instruccion:

Primaria

Secundaria

Técnica

Universitaria

Institucion
Educativa:

Urbanizaciéon o zona
de procedencia
(especifique):

1. {Coémo se traslada su hijo de la casa a su centro de estudios y viceversa?

a) Mototaxi

d) Movilidad propia

b) Colectivo
e) A pie

f) Otros

¢) Movilidad contratada

Si su respuesta fue la e) agradecemos su tiempo, la encuesta ha terminado.

2. ¢Conoce en la ciudad de Sullana empresas dedicadas a prestar exclusivamente el servicio de

transporte escolar?
a) Si

b) No

3. ¢Qué aspectos toma en cuenta en el momento de elegir el medio de transporte para su hijo? (puede
marcar varias opciones a la vez)

a) Seguridad
d) Economia
f) Responsabilidad

b) Comodidad

¢) Puntualidad

e) Buen trato a los escolares

4. (Estaria dispuesto a contratar los servicios de una nueva empresa de transporte escolar puerta a

puerta para sus hijos?
a) Definitivamente si
d) Probablemente no

b) Probablemente si
e) Definitivamente no

5. ¢Como estaria dispuesto a pagar?

a) Mensual

c) Tal vez

b) Anual (pago anticipado)

6. Si su respuesta fue mensual ¢Cuénto esta dispuesto a pagar por el servicio de transporte escolar?
b) De S/. 201 a S/. 250 c) De S/. 251 a més

a) De S/. 150 a S/. 200

7. Si su respuesta fue anual ¢Cuanto esta dispuesto a pagar por el servicio de transporte escolar?

a) De S/. 1,000 a S/. 1,500 b) De S/. 1,501 a S/. 2,000

c) De S/. 2001 a més
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8. ¢Ha contratado alguna vez a una unidad mévil que preste el servicio de transporte escolar? Si su
respuesta fue No, pase a la pregunta 10

a) Si b) No

9. ¢En qué medio ubicd los servicios de transporte escolar que contrato?

a) Television b) Radio c) Internet

d) Diarios e) Volantes f) Por Recomendacion

10. ¢Le gustaria contar con el servicio de transporte escolar para el tiempo del periodo vacacional?
a) Si b) No

11. ¢Cual es su ingreso familiar mensual?
a) Menos de S/. 800

b) De S/.801aS/. 1500

c) DeS/.1501a$S/.3000

d) De S/. 3001 a mas

MUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO 2: GUIA DE ENTREVISTA
UNIVERSIDAD NACIONAL DE PIURA
“FACULTAD DE CIENCIAS
ADMINISTRATIVAS”

ENTREVISTA A COMPETIDORES

Datos Generales
Nombre:

Edad:

Nombre de la
empresa:
Tiempo laboral:

¢Qué lo motivo a brindar el servicio de transporte escolar?

¢ Cuantos viajes realiza diariamente a los centros educativos

¢Cual es el precio del servicio que Usted oferta?

¢Se siente satisfecho de brindar este servicio?

En un inicio ;qué estrategias utilizé para contactarse con los padres de familia de los

nifios?

¢Qué estrategias utiliza para recoger a tiempo a todos los nifios y llevarlos a la escuela

sin retrasos?

7. ¢Cuadles son las caracteristicas que definen a su negocio y que hace que los padres de

familia lo prefieran?

¢Considera que los clientes estan satisfechos con el servicio que les brinda?

¢Qué medios utiliza para publicitar su negocio?

10. ¢Qué acciones realiza a fin de hacer frente a la ausencia de la demanda del servicio
durante las vacaciones escolares? ¢presta otros servicios, aparte del escolar?

11. Ademas del brevete ;Qué otros documentos garantizan la idoneidad del servicio?

o gklrwbdpE

© ®
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ANEXO 3

UNIVERSIDAD NACIONAL DE
PIURA
“FACULTAD DE CIENCIAS
ADMINISTRATIVAS”

GUIA DE OBSERVACION

Nombre de la empresa:

lugar de la observacion:

Hora:
Caracteristicas del servicio ofrecido
N° Aspecto a observar Sl NO
1 | Tipo de vehiculo M2
El tipo de vehiculo es el adecuado para el transporte de nifios
e Rotulo de color negro, en la parte delantera y posterior del
vehiculo consignando: SERVICIO ESCOLAR.
e una puerta de servicio en el lado derecho del vehiculo.
2 e Salidas de emergencia debidamente sefializadas y con las
instrucciones sobre su uso.
e Piso interior recubierto con material antideslizante.
e Retrovisor adicional
e Dispositivos de alumbrado
e Dispositivos de sefalizacion dptica
o Indicador de sefial visible para el conductor, que indique la
posicion “abierto” de la puerta de servicio.
3 | Los asientos son adecuados para el transporte de nifios
4 | Cada asiento cuenta con cinturon de seguridad
5 El vehiculo cuenta con algun distintivo que lo identifique como

transporte escolar
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Detalle de Simulacion del producto

Tradicional

Froducto

Moneda del Crédito

Valor del Vehiculo

Monto a Financiar

Tasa de Costo Efectivo Anual (TCEA)
Tasa de Interés Compensatorio (TEA)
Tipo de Cuota

Monio de Cuota Ordinaria

Plazo de Crédito

Tipo de Seguro de Desgravamen
Tasa de Seguro de Desgravamen
Tasa del Inmueble

Periodo de Gracia

Comision

ANEXO 4: DETALLE PRESTAMO A INTERBANK

Tradicional

Dolares Americanos

50,000.00
40,000.00
12.86% anual
11.99% anual
Ordinaria

892.96

G0 meses
Individual
0.0375% mensual
0.0% fija mensual
0 meses

3.5
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ANEXO 6: ENTREVISTAS A LA COMPETENCIA
ENTREVISTA I:

Datos Generales

Nombre: Cordova Martinez Adelmo
Edad: 40

Nombre de la

empresa: No tiene

Tiempo laboral: 3 aflos

¢ Qué lo motivo a brindar el servicio de transporte escolar?

Bueno la razén por la que decidi brindar este servicio es por que pude ver que era un
buen negocioy a la vez pensé en mi familia que seria mi fuente de trabajo, para el sustento
de ellos.

¢ Cuantos viajes realiza diariamente a los centros educativos

Realizo 4 viajes, puesto que presto el servicio de transporte escolar a dos turnos (mafiana
y tarde)

¢ Cual es el precio del servicio que Usted oferta?

100 soles mensuales por cada nifio, sin excepcion de feriados.

¢ Se siente satisfecho de brindar este servicio?

Si bueno me siento a gusto con mi trabajo.

En un inicio ¢qué estrategias utilizé para contactarse con los padres de familia de
los nifios?

Mayormente fue por recomendacion de los padres a otros al ver mi respeto y
responsabilidad

¢ Qué estrategias utiliza para recoger a tiempo a todos los nifios y llevarlos a la
escuela sin retrasos?

De mi parte les digo a cada padre gue su nifio esté preparado 15 minutos antes del tiempo
acordado

Les doy a cada alumno 2 minutos de tolerancia.

¢ Cuales son las caracteristicas que definen a su negocio y que hace que los padres
de familia lo prefieran?

Mi respeto a cada alumno

Mi responsabilidad

Puntualidad sobre todo

¢ Considera que los clientes estan satisfechos con el servicio que les brinda?

Si. Algunos padres me han dicho que estan a gusto, por hacer llegar temprano a sus hijos
al centro de estudio

¢ Qué medios utiliza para publicitar su negocio?

Como le vuelvo a decir es mi responsabilidad y puntualidad que hace que me
recomienden entre padres de familias

¢ Qué acciones realiza a fin de hacer frente a la ausencia de la demanda del servicio
durante las vacaciones escolares? ¢ presta otros servicios, aparte del escolar?

Bueno presto el servicio de la academia vacacional
Ademas del brevete ;Qué otros documentos garantizan la idoneidad del servicio?
Certificado de capacitacion, Certificado que te da la municipalidad, SOAT y la revision
técnica.
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* ENTREVISTAII:

Datos Generales

Nombre: Huanca Jiménez Segundo
Edad: 55

Nombre de la

empresa: No tiene

Tiempo laboral: 5 aflos

¢ Qué lo motivo a brindar el servicio de transporte escolar?
Al jubilarme no queria estar inactivo debido a eso me propuse con mi dinero ahorrado
mAas un préstamo comprar una minivan y ofrecer servicio escolar
¢ Cuéantos viajes realiza diariamente a los centros educativos
2 turnos
¢ Cual es el precio del servicio que Usted oferta?
120 por cada alumno, debido a que es un poco distanciado el centro de estudio.
¢ Se siente satisfecho de brindar este servicio?
Si. Me siento bien tener mi propio negocio, ademas me gusta conducir.
En un inicio ¢qué estrategias utiliz6 para contactarse con los padres de familia de
los nifios?
En realidad fue por una sefiora que brindaba servicio la cual por motivos personales tenia
que ir a la capital de lima y me dejo a su cliente fue asi como poco a poco fui
conociéndome con mi respeto y puntualidad.
¢ Qué estrategias utiliza para recoger a tiempo a todos los nifios y llevarlos a la
escuela sin retrasos?
La estrategia que se utilizo es que diez minutos antes de recoger a los nifios les sugiero a
los padres que estén listos sus hijos a la hora acordada.
¢ Cuales son las caracteristicas que definen a su negocio y que hace que los padres
de familia lo prefieran?
Bueno es mi responsabilidad, compromiso, puntualidad y respeto a cada estudiante como
a los padres.
¢Considera que los clientes estan satisfechos con el servicio que les brinda?
Si.
¢ Qué medios utiliza para publicitar su negocio?
Gracias a los padres y la confianza que hay crecido a diario, esto ha permitido que ellos
me recomienden a otros.
¢ Qué acciones realiza a fin de hacer frente a la ausencia de la demanda del servicio
durante las vacaciones escolares? ¢ presta otros servicios, aparte del escolar?
Bueno en el tiempo de verano, si bien es cierto los estudiantes estan de vacaciones, y ese
lapso de tiempo lo utilizo para otros servicios como hacer contratos con otras personas,
como son transporte turistico u otros.
. Ademas del brevete ¢ Qué otros documentos garantizan la idoneidad del servicio?
Certificado capacitacion propio.
Revision técnica.
Certificado que otorga la municipalidad,
SOAT vy la revision técnica

ENTREVISTA III:
Datos Generales
Nombre: Rojas Silva Feliciano
Edad: 46
Nombre de la
empresa: No tiene
Tiempo laboral: 3 afios
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¢ Qué lo motivo a brindar el servicio de transporte escolar?

Nacio de una idea negocio junto con mi amada esposa, la cual fue motivo para emprender
dicho negocio.

¢ Cuéantos viajes realiza diariamente a los centros educativos

Un solo turno por el momento

¢ Cual es el precio del servicio que Usted oferta?

Normalmente es de acuerdo a la distancia.

¢ Se siente satisfecho de brindar este servicio?

Si

En un inicio ¢qué estrategias utilizé para contactarse con los padres de familia de
los nifios?

Empecé a recomendarme con amigos cercanos y esto fue motivo para iniciar este negocio.
¢ Qué estrategias utiliza para recoger a tiempo a todos los nifios y llevarlos a la
escuela sin retrasos?

Primero demostrar con mi ejemplo haciendo uso de la puntualidad y asimismo citarlos
antes de tiempo.

¢ Cudles son las caracteristicas que definen a su negocio y que hace que los padres
de familia lo prefieran?

Bueno, mi puntualidad, el respete y una buena atencién ha permitido gque este negocio de
buenos frutos.

¢ Considera que los clientes estan satisfechos con el servicio que les brinda?

Por supuesto que si.

¢ Qué medios utiliza para publicitar su negocio?

Los medios que utilizo son los siguientes:

Volantes

Recomendaciones por amigos.

Aun los mismos padres me recomiendan.

¢ Qué acciones realiza a fin de hacer frente a la ausencia de la demanda del servicio
durante las vacaciones escolares? ¢ presta otros servicios, aparte del escolar?
Actualmente cuando me encuentro en esta situacion, donde los estudiantes estan de
vacaciones, uso ese tiempo para ejercerlo en otros servicios.

. Ademas del brevete ;Qué otros documentos garantizan la idoneidad del servicio?

Certificado capacitacion propio.
Revision técnica.

Certificado que otorga la municipalidad,
SOAT v la revisién técnica

157



158



159



160



