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Resumen

En este documento se enuncia la realizacién de un plan de negocios el cual propone
el desarrollo de una innovadora plataforma que busca conectar conductores con Centros
de Diagnéstico Automotriz (CDA) en Bogota. Dada la creciente necesidad de eficiencia
y optimizacién en los procesos de revision vehicular, esta plataforma surge como una
solucion a los desafios que enfrentan tanto conductores, al buscar centros de diagndstico
confiables y convenientes, como los CDA, al tratar de alcanzar a una mayor base de

clientes potenciales.

La propuesta busca transformar la experiencia de revision vehicular en la ciudad,
ofreciendo una herramienta que, ademas de ser util y eficiente, contribuye al progreso y

modernizacion del ecosistema vehicular en Bogota.

Para la creacion de plan de negocio, se siguié la metodologia CANVA, se realizaron
andlisis importantes como la matriz PEYEA y el analisis DOFA, con el fin de identificar
los factores criticos que podrian influir en el éxito de la empresa. A través de estos analisis,
se pudo determinar la viabilidad del proyecto y los pasos necesarios para llevarlo a cabo
de manera exitosa. Se pudo identificar oportunidades importantes en el mercado y disenar
una estrategia agresiva para competir en él. El plan de negocio se convierte asi en una
herramienta valiosa para la empresa, que no solo cumple con su mision social, sino que
también se posiciona como una opcion atractiva para aquellos que buscan una experiencia

satisfactoria.
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Introduccién

En Colombia se evidencia un aumento progresivo afio tras afio en la cantidad de
vehiculos automotores que circulan en todo el territorio nacional, llegando las cifras hasta
los 18 millones de vehiculos en total. En el afio 2021 las ventas fueron de 262.339 vehicu-
los nuevos, esto representa un aumento del 4,8 % respecto al ano 2022 (RUNT, 2022).
Del nuevo parque automotor debe cumplirse un tiempo estimado para que se realice su
primera revision tecnomecanica, que, en el caso de los automéviles se realiza anualmente
después de (6) anos y en las motocicletas después de (2) anos. La revisién tecnicomecani-
ca no existia hace algunos anos, antes del ano 1977 ya que, el Gobierno de Colombia no
tenia los medios necesarios para asegurar que se cumplieran adecuadamente las normas
de seguridad vial, incluyendo la obligacién de que los vehiculos fueran sometidos a una

revision técnica mecanica (CDAV, 2021).

Luego de un tiempo, se instauraron ciertas leyes que promovieron la obligatorie-

dad de dicha revisiéon inicialmente en vehiculos de servicio puiblico, como se especifica:

“Para posteriormente ser aplicable a los vehiculos de servicio particular En el
ano 2002 aparece la Ley 769, Nuevo Cédigo Nacional de Transito, la entrada
en funcionamiento de la revision técnico mecéanica obligatoria de vehiculos par-
ticulares, sustentada en muchos estudios técnicos y en la Resolucién 3500 de
2005, se inicia en enero de 2007, el Centro se constituye en uno en los primeros

habilitados para ofrecer el servicio bajo la nueva norma”.

Desde estas leyes impuestas se han presentado retos importantes, atun con la
legislacién vigente, que se agudizaria con la pandemia por COVID-19. La dificil situacion
financiera que enfrentan algunos de los casi 289 Centros de Diagndstico Automotor (CDA)
en Colombia los ha llevado a cerrar sus instalaciones, lo que representa una amenaza para
las practicas adecuadas en este negocio que se inicié en enero de 2007 con la entrada en
vigor de la ley de revision técnico-mecanica y de emisiones de gases. Uno de los mayores

problemas que presentan los CDA lo narra el gerente de IVESUR Jorge Duque:
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“Recalcod que la sobreoferta es uno de los problemas mas serios que tiene este
negocio, pues a su vez hace que la competencia se convierta en canibalismo, no
tanto en las tarifas, sino en quien se hace menos estricto a la hora de hacer que

un vehiculo pase el examen”.(Recio, 2021)

Teniendo en cuenta el cambio que supuso la pandemia por COVID-19 y las nuevas
ideas que desencadenaron de dicha situacién, se establece el uso del concepto de némadas
digitales que hace algin tiempo ha tomado fuerza dado que son claras sus cualidades como
el acceso a un talento global, ahorro de costos, flexibilidad y mejora de la productividad,
pero en gran medida se fundamenta un pilar de gran valor y es que este concepto cuenta
distintos modelos de negocio como son freelance, el que trabaja por cuenta propia y el
emprendedor, en esta ultima es en la que se centra este documento y por ello con el
fin de abordar estas problematicas, se ha decidido proponer y desarrollar un sistema
de gestion que ayude a los usuarios a encontrar un Centro de Diagnostico Automotor
(CDA) adecuado a sus necesidades a través de una plataforma en linea. Esta plataforma
permitiria la conexién entre los clientes o propietarios de vehiculos y los proveedores
de servicios de los CDA, brindando acceso a informacion en tiempo real y agilizando el
proceso de programaciéon de citas, consulta de precios, facturacion y servicios ofrecidos

por el establecimiento.

Planteamiento del Problema

En la Ciudad de Bogot4, los conductores que necesitan realizar un diagnostico
de su vehiculo a menudo se enfrentan a problemas para encontrar centros de diagnéstico
confiables y eficientes. Ademas, muchos conductores no tienen el tiempo ni los conoci-
mientos técnicos para realizar una busqueda exhaustiva de opciones de diagnédstico, lo
que les lleva a acudir a centros poco confiables o pagar precios excesivos. Esta situacion
plantea un problema tanto para los conductores como para los centros de diagnostico,

que podrian perder clientes debido a su falta de visibilidad en el mercado.
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Un arbol de problemas es una herramienta 1til en la identificacion de los distin-
tos aspectos que contribuyen a la problematica planteada. Este método permite analizar
detalladamente las causas y consecuencias del problema en cuestion, y asi, identificar las
diferentes areas que se ven afectadas por el mismo. Al realizar un arbol de problemas, se
pueden identificar los factores subyacentes del problema, y a su vez, explorar diferentes
soluciones que ayuden a abordarlo de manera efectiva. FEn el caso de nuestra investigacion,
el arbol de problemas seréa una herramienta esencial en la identificacién de los diferentes
factores que contribuyen a la complejidad para la intermediacion entre Centros de Diag-
nostico Automotriz y conductores, para tener una comprensiéon mas clara de la situacion
problematica y de los elementos que la conforman, se elaboré un arbol de problemas que

se muestra en la Figura 1, presentada a continuacién:

Alto numero de Sobreuso de
aplicaciones de profesionales en
ESJIERIES pruebas técnicas

-~ lo ¥ =~
7 " oy

| C Incertidumbre en el
Sobre costos en los feedback de los

procesos de seleccién \ A procesos

Largos procesos de

contratacién Tl Problema

e

'f /
Las valoraciones f ’ i) eErem Gz
; / profesionales en el
tecnicas representan 7 d
altos costos en tiempo /’/ ,‘"\ mercado

Gran numero de
aspirantes a las ofertas

Figura 1. Arbol del problema, causas y efectos. Adaptado de: (Rosario, 2020)
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Descripcién del Problema

En la actualidad, no existen empresas que conecten a conductores con los centros
de diagnostico automotriz, lo mas cercano que se puede obtener es la btisqueda por medio
de navegadores web los cuales respecto a nuestra ubicacién nos informara sobre aquellos
puntos cercanos; la guia que se sigue por lo general es la calificaciéon que dichos CDA
tengan por parte de conductores, pero, la calificacion no se puede estandarizar, comprobar
ni cuantificar de una manera 6ptima ya que, las necesidades de todas las personas varian,
independientemente de que la necesidad principal para algunos sea que el automotor al
cual se le estd realizando el proceso obtenga su certificado que acredite que este cumple

con las normas establecidas para poder circular en la ciudad.

El desconocimiento de la ubicacién de los CDA en ciertas localidades es una de
las cuestiones que generan mayor dificultad al momento de la eleccién por parte de los
usuarios, ademas de falta de informacién sobre los procesos internos de los CDA y la

variabilidad de respuesta al realizar un servicio.

En el mercado de Apps no existe una empresa dedica exclusivamente a conectar
conductores y CDA, pero, se cuentan con algunas aplicaciones las cuales estan orientadas
a la gestion de las finanzas de un vehiculo, las cuales tienen tiene varias caracteristicas
que permiten controlar de forma sencilla y en tiempo real los gastos relacionados con el
vehiculo. Para utilizarla, se deben proporcionar los datos del vehiculo y detallar las in-
tervenciones de mantenimiento ya realizadas. De esta manera, la aplicaciéon puede avisar
cuando es necesario pasar por el taller para realizar algin tipo de mantenimiento, ade-
mas, algunas también monitorizan los kilémetros recorridos y el consumo de combustible;
asimismo, se pueden incluir otros gastos relacionados con el vehiculo como peajes, apar-
camientos o el importe de la péliza del seguro. Las aplicaciones que rodean este segmento
de mercado, por nombrar algunas, son Drivvo, Simply Auto, My Garage, Cochequeo,
Torque, My Car, Fuelio, Road Trip, entre otras. (Casa, 2010). Vistas estas aplicaciones
no se evidencia la inclusiéon de una conexién entre conductores y centros de diagnoéstico

automotor.
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Formulacién del Problema

., Cémo se puede optimizar la comunicacion entre conductores y Centros de Diag-
nostico Automotriz (CDA) en Bogotd, la cual simplifique a los conductores de la ciudad
el acceso a informacién veridica, asesoramiento previo, reservas en linea, mejorando la

eficiencia operativa, pero lo més importante, promoviendo la seguridad vial?

Justificacion del Problema

Con base en lo anterior, se ha concebido la idea de crear una plataforma que se
ajuste a nuestro modelo de negocio, la cual cuenta con ciertos aspectos importantes, a
continuacién, se responde a ello:

Ahorro de tiempo. Los conductores que necesiten un diagnostico automotriz
pueden ahorrar tiempo al encontrar un centro de diagnodstico cercano en linea, en lugar
de buscarlo en persona, de esta manera, pueden obtener el diagnéstico que necesitan mas
rapidamente y sin tener que visitar varios centros de diagndstico en diferentes areas.

Mayor comodidad. La comodidad de poder encontrar y reservar una cita en
linea para un centro de diagndstico automotriz puede ser atractiva para los conductores
que prefieren la facilidad de hacer las cosas en linea. Al poder reservar una cita desde su
casa o lugar de trabajo, los conductores pueden ahorrar tiempo y energia.

Mayor eficiencia. Una pagina web que conecte a conductores con centros de
diagnostico automotriz puede mejorar la eficiencia del proceso de diagnéstico, ya que, los
conductores pueden reservar citas en linea, proporcionar informacién sobre el problema
de su vehiculo y recibir asesoramiento antes de acudir al centro de diagnéstico. Esto
puede ayudar a los centros de diagnéstico a prepararse para recibir al conductor y tener
las herramientas y piezas necesarias para realizar el diagndstico con mayor eficacia.

Mejor experiencia del usuario. Al crear una pagina web facil de usar y
bien disenada, se puede mejorar la experiencia del usuario y facilitar a los conductores
encontrar y reservar citas en linea. Una buena experiencia del usuario también puede
mejorar la reputacién de la pagina web y del centro de diagnoéstico automotriz, lo que

podria resultar en una mayor cantidad de clientes.
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Mejorar la eficiencia operativa. Al conectar conductores con centros de
diagnostico automotriz a través de una plataforma digital, se pueden mejorar la eficiencia
operativa de los centros de diagnostico y ofrecer una experiencia de servicio mas rapida
y conveniente para los conductores. Esto puede resultar en una mayor satisfaccion del
cliente y una mayor fidelidad hacia la plataforma.

Generar ingresos a través de comisiones. Al conectar conductores con
centros de diagnostico automotriz, la plataforma puede cobrar una comisiéon por cada
transaccion realizada. Esto puede generar ingresos para la plataforma y ayudar a financiar
el crecimiento y la expansion del negocio.

Promover la seguridad vial. Al proporcionar acceso conveniente y facil a
los servicios de diagnodstico automotriz, se puede promover la seguridad vial al ayudar
a los conductores a mantener sus vehiculos en buen estado y reducir la probabilidad de

accidentes causados por problemas mecanicos.

Objetivos
Objetivo General

Desarrollar un plan de negocio para brindar una solucién innovadora que optimice
la comunicacién entre conductores y CDA en el cudl los clientes lleven el registro de sus
vehiculos y puedan acceder a CDA de una manera rapida y eficaz ademas de gestionar el

proceso brindando tranquilidad y comodidad.

Objetivos Especificos

1. Crear un modelo de negocio sustentado en la metodologia CANVA para la confor-

maciéon de una empresa.

2. Estudiar el mercado analizando la viabilidad econémica del plan de negocio en el

mercado.

3. Desarrollar un prototipo minimo viable para comprobar las oportunidades de esca-

lamiento en la intermediacion entre conductores y CDA.



PLAN DE NEGOCIOS 17

Marco Teoérico

Agendamiento. Este es un proceso que consiste en organizar o coordinar una
reunion, evento o tarea determinada por una agenda o calendario. En los negocios, la pla-
nificacién es una actividad clave en la coordinacion de eventos y reuniones entre clientes,
proveedores o miembros del equipo. La programacion eficaz aumenta la productividad y
reduce el tiempo dedicado a reuniones y planificacién. La planificacién se puede hacer
manualmente o basandose en el uso de herramientas digitales como calendarios electré-
nicos y aplicaciones de programacién. (ClydeBank)

CDA. Esun entorno equipado con herramientas y equipos de diagnostico avan-
zados para detectar problemas eléctricos, electrénicos y mecanicos. El centro de diagnésti-
co automotriz brinda servicios especializados de inspeccién, diagnoéstico y mantenimiento
de vehiculos para extender la vida util de un vehiculo. (Gonzalez & Sanchez; 2018)

Conductor. Es una persona que conduce un vehiculo para transportar perso-
nas, mercancias o bienes de cierto lugar a otro. Los conductores deben ser responsables de
seguir las normas de trafico y seguridad vial y deben tener una licencia aprobada y valida
para el tipo de vehiculo que conducen. Los conductores necesitan saber qué automovil
conducen y mantenerlo en 6ptimas condiciones para protegerse a si mismos y a otros
usuarios de la via.(The Stationerty; 2015)

Comision. Una empresa que realiza una tarea especifica o facilita una tran-
sacciéon mutuamente beneficiosa. Las comisiones son comunes en todo proceso de ventas,
donde un vendedor puede recibir una comisién por cada uno de los producto que venda,
y en finanzas, donde los intermediarios pueden recibir una comisiéon por ser el puente
entre inversores con empresas que necesitan dinero. El importe de la tasa puede ser fijo
o variable segtin acuerdo de los interesados. (Barron’s)

Finanzas. Son el conjunto de actividades relacionadas con el dinero y los re-
cursos financieros de las personas, empresas e instituciones. Las finanzas implican la
planificacién, el andlisis y la gestién de ingresos, gastos, inversiones y riesgos financieros
para maximizar el valor de los recursos disponibles. Las finanzas también se encargan de

los instrumentos financieros, los mercados financieros, y las instituciones financieras que
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se ocupan de la intermediacion financiera.(McGraw; 2018)

Finanzas Personales. Las finanzas personales son la administracion del dinero
y los recursos financieros para lograr objetivos financieros a corto y largo plazo, tales como
crear un fondo de emergencia, comprar una casa, planificar la jubilacién, etc. Gestion
e inversion, gestion de crédito, gestion de riesgos financieros. De este modo las finanzas
personales incluyen la adopcion de conceptos financieros basicos como las tasas de interés,
la inflacién y la diversificacion.(John)

Intermediacion. Es una actividad econémica que consta en la compra y venta
de bienes y servicios entre partes para facilitar las transacciones comerciales. Por ello,
el actuar de los intermediarios es como el de agentes que conectan a compradores y
vendedores lo cual reduce los costos y riesgos de transacciéon. La mediaciéon es posible en
varios campos, como finanzas, bienes raices y seguros.(Mc)

Marketing. Es considerado el conjunto de actividades y técnicas de mercadeo
dirigidas a satisfacer las necesidades y deseos de los consumidores por medio de la creacién,
promocion, distribucién y venta de bienes y servicios. El marketing incluye investigacion
de mercado, segmentacion de clientes, disefio y desarrollo de productos o servicios, fijacion
de precios, publicidad y promocién, distribuciéon y ventas, y evaluaciéon del desempeiio. Su
principal objetivo es el de crear valor agregado para los clientes y las empresas mediante la
construccion de relaciones sélidas y monetariamente rentables.(Kotler & Keller; 2022)

Noémada Digital. Los némadas digitales son personas que utilizan herramien-
tas digitales y tecnolégicas para trabajar de forma remota. Esto hace que su ubicacion sea
flexible y le permite cambiar constantemente de residencia mientras trabaja. Los nomadas
digitales pueden usar herramientas en linea para comunicarse y colaborar con sus equipos
y clientes para trabajar en una variedad de campos y actividades, que incluyen diseno
grafico, programacion, marketing digital, traduccion, redaccion, etc. Esta forma de vida
se ha vuelto comun durante la tltima década debido a la digitalizacion del trabajo y al
creciente nimero de herramientas tecnoldgicas que nos permiten trabajar desde cualquier

lugar.(Ramirez; 2020)
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Plan de Negocio. Un plan de negocios es un documento que describe en detalle
y de manera sistematica los aspectos clave de un proyecto empresarial, como el anélisis
del mercado y la competencia, la estrategia de marketing, la estructura organizativa,
la misién y la vision, el plan operativo, el plan financiero y la prevision de beneficios.
crecimiento y rentabilidad. El proposito principal del plan de negocios es servir como
una herramienta para administrar y evaluar la factibilidad y viabilidad de los proyectos
y para atraer fondos de inversionistas e instituciones financieras. (Perez; 2018)

Plan Financiero. Un plan financiero es un documento que determina la estra-
tegia financiera y los objetivos de una empresa u organizacion, asi como los prondésticos y
estimaciones de los ingresos, costos y flujos de efectivo esperados para un periodo especifi-
co. La planificaciéon financiera también puede incluir planes de contingencia y estrategias
para mitigar riesgos riesgos. El objetivo principal de la planificacién financiera es brindar
orientacién sobre como administrar las finanzas de una empresa y garantizar la solvencia
y la rentabilidad a largo plazo. (Castro & Garcia; 2019)

Reactivacion Econémica. Es un conglomerado de medidas y politicas publi-
cas que son implementadas por el gobierno para estimular la actividad econémica en un
pals o region que experimenta una recesion o una desaceleracion significativa. El propdsi-
to de este conjunto es aumentar la demanda agregada y estimular la inversion y el empleo
a través de reducciones de impuestos, subsidios, préstamos y otros incentivos. La recu-
peracion econdémica también puede incluir reformas estructurales destinadas a mejorar la
competitividad de la economia y la productividad. (Stiglitz & Walsh; 2021)

Revision Tecnicomecanica en Colombia. Este es un proceso obligatorio
para todos los vehiculos particulares y piblicos en Colombia y debe realizarse periodi-
camente en los centros de diagndstico automotriz los cuales cuenten con la autorizacion
por el Ministerio de Transporte, dicha revision técnico mecanica es un procedimiento de
control y comprobaciéon del estado técnico, mecanico y ecoldgico de los vehiculos con el
objetivo de garantizar la seguridad vial y la proteccién del medio ambiente. (Giraldo;

2016)
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Marco Referencial
Antecedentes

Nivel Regional. En la Ciudad de Bogot4, la demanda de servicios de diagnds-
tico automotriz ha ido en aumento en los ultimos anos, impulsada por el crecimiento del
parque automotor en la ciudad. Segin el Registro Unico Nacional de Trénsito(RUNT,
2022), a diciembre de 2022 habia en Bogotd un total de 18.082.451 vehiculos registrados,

lo que representa un incremento del 9,3 % en comparacién con el ano anterior.

En Bogota existen varios centros de diagndstico automotriz que ofrecen servicios
de diagnostico para los conductores. Sin embargo, muchos de estos centros carecen de una
presencia en linea, lo que dificulta a los conductores encontrar informacion sobre sus ser-
vicios, precios y calificaciones. Ademads, la falta de una plataforma que permita comparar
y evaluar opciones de diagnostico de manera sencilla y segura hace que los conductores
tengan que invertir tiempo y esfuerzo en la btsqueda de un centro de diagnéstico ade-

cuado para sus necesidades.

Ante esta situacion, la creacién de un servicio de intermediacién entre centros
de diagndstico automotriz y conductores en la Ciudad de Bogotd podria brindar una
solucién a los conductores, facilitando el proceso de busqueda y seleccién de un centro de
diagnostico confiable y eficiente en la ciudad.

Nivel Global. A nivel global, la industria automotriz ha experimentado un
crecimiento constante en los tltimos afios. Segin datos de la Organizacién Internacional
de Constructores de Automéviles (OICA), en 2019 se vendieron a nivel mundial un total
de 91,7 millones de vehiculos, lo que representa un incremento del 1,1 % en comparacién

con el ano anterior.

Este crecimiento ha llevado a un aumento en la demanda de servicios de mante-
nimiento y diagnéstico de vehiculos en todo el mundo, lo que ha generado oportunidades
para la creacién de nuevos negocios en este sector. Sin embargo, muchos conductores

enfrentan dificultades para encontrar centros de diagnodstico confiables y eficientes en sus
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respectivas ciudades y paises.

Analisis de Competencia

En esta seccién se realizara un analisis de la competencia en el mercado de inter-
mediacién entre los centros de diagnostico automotriz y los conductores en la ciudad de
Bogota. Se identificaran una serie de empresas y plataformas que ofrecen servicios simila-
res y con esta informacién se intentard obtener una vision clara y detallada del escenario
competitivo en el que se desarrollara el servicio, lo que permitira diseniar una estrategia

eficaz con el fin de tener punto de diferenciacién y de destacar en el mercado.

©  vrowa

Figura 2. Autolab. Fuente: Autolab

Autolab es una plataforma en linea la cual conecta a usuarios con talleres meca-
nicos en Colombia, cuyo objetivo pricipal es la reserva de citas. Su disefio esta centrado
en proporcionar mayor facilidad a los propietarios de vehiculos para que estos puedan en-
contrar y acceder respecto a su ubicacion a talleres los cuales esten acreditados respecto
a su confiabilidad, tambien como gestinar el proceso de agendamiento de citas tanto para
guiar reparaciones en linea como de mantenimientos presenciales. Una de sus principales
caracteristicas es que dada la ubicacion y el tipo de servicio, se realiza el proceso de
asignacio de cita en linea. El apartado de comparacion toma cierto valor agregado ya que
se tiene en cuenta las calificaciones que dan los usuarios a los talleres, estas calificaciones
son tenidas en cuentan para que un usuario determine que taller tiene mayor afinidad
hacia su necesidad. Este es el caso de éxito que en Colombia ha tenido mayor impacto
dado que se han tenido ideas similares (MotoFacil, AgendaYa, Mecapolis) pero que no
han logrado consolidarse en el mercado. Estas ideas surgieron bajo el mismo concepto de

conectar conductores con talleres mecanicos, Esta es una formula que se ha replicado en
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otras partes del mundo teniendo como ejemplo el siguiente:

TALLERATOR

Figura 3. Tallerator. Fuente: Tallerator

Plataforma en linea Espanalo que facilita a los propietarios de vehiculos hallar
en su locacion talleres mecanicos los cuales se ajusten a sus necesidades y presuspuesto,
para ello, se realiza la comparacion de precios entre talleres para desplegar informacion
pertinente sobre los talleres los cuales ofrecen servicios de mantenimientos y reparaciones.
Una cualidad importante de esta plataforma es la simplicidad al momento de obtener una
cotizacion y el agendamiento de una cita, con lo cual busca ahorrar tiempo y dinero a los

usuarios.

Conceptos del Modelo de Negocio

Este apartado tiene como finalidad la de definir los conceptos que se relacionan al
modelo CANVA| la informacién extraida esta basada en el libro Generacién de modelos
de negocio de Alexander Osterwalder e Yves Pigneur (Osterwalder & Pigneur, 2011).

Modelo de Negocio. El modelo de negocios de la empresa es la principal
herramienta que se utiliza al momento de crear un plan de negocios. El objetivo principal
es tener una comprension clara del tipo de negocio que se busca iniciar, se tienen en
cuenta ciertas pautas como lo son quiénes son sus clientes, como lo comercializara y cual
sera su estrategia de ingresos. Un modelo de negocio es esencialmente la creacién de la
estructura de ingresos de una empresa.(Ediciones)

Diagrama Canva. En ingles (The Business Model Canvas) conocido como el
modelo CANVAS fue creado por Alexander Osterwalder e Yves Pignet estd ganando

popularidad como una forma efectiva de anadir valor a las ideas que se desean aplicar
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a los negocios. Por su simplicidad, se puede aplicar facilmente a cualquier contexto o
escenario ya sean pequenas empresas, grandes empresas, etc., independientemente de la

estrategia comercial o publico objetivo.

En la siguiente figura que expone la estructura del modelo Canva en la cual se

evidencia el modelo de negocio.

Asociaciones Clave \-‘i!

Actividades clave

=

Recursos clave

Valor afiadido

58

Relaciones con los
clientes

0

Canales

Clientes

Costes Ingresos g

Figura 4. Diagrama Canva. Fuente:(Sitio web: Como se elabora un modelo Canvas,

segin, Redaccién de emprendedores, 2022)

Ahora se explica el cuadro haciendo énfasis en cada uno de sus componentes de

izquierda a derecha

= Socios Clave: Las compaiiias forman asociaciones las cuales buscan la mejora de
sus modelos de negocio, esto con el objetivo de obtener una disminuciéon de riesgos

o la obtencion de recursos.

» Actividades Clave: Hace referencia a las actividades mas criticas requeridas para
un negocio exitoso y, al igual que los recursos clave, son fundamentales para crear
y entregar propuestas de valor, ir al mercado, establecer relaciones con los clientes
y generar ingresos. Los pasos especificos que las empresas deben tomar dependeran

de su modelo de negocio.

= Recursos Clave: Cada modelo de negocio necesita contar con recursos clave que
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posibiliten a las empresas crear y entregar propuestas de valor, ir al mercado, es-
tablecer relaciones con grupos de consumidores y generar ingresos. Estos recursos
primarios pueden ser de varios tipos: materiales, financieros, intelectuales o huma-

nos. Las empresas pueden poseer, arrendar o comprar estos recursos de socios clave.

= Propuesta de Valor: El objetivo principal de una empresa es resolver un problema
o satisfacer las necesidades de un cliente especifico, por lo que la propuesta de valor
es un factor clave que influye en los clientes a la hora de elegir entre diferentes
empresas. Es decir, ofertas que contienen un conjunto de productos o servicios

disenados para satisfacer las necesidades de un segmento de mercado especifico.

= Relaciones con los Clientes: Al desarrollar una estrategia para atraer nuevos
clientes, retener a los existentes y aumentar las ventas, es importante determinar

qué tipo de relacion desea establecer la empresa con cada segmento de consumidores.

= Canales de Distribuciéon: Creacién de canales de comunicacion, venta y distribu-
cion. Comunicacion entre la empresa y el cliente. Usted es una persona de contacto

del cliente juegan un papel importante en su experiencia.

= Segmento de Clientes: Este es el segmento de consumidores al que se dirige nues-
tro modelo de negocio y que seleccionamos en funcion de un profundo conocimiento

de sus necesidades especificas.

» Estructura de Costes: Discutir los principales costos asociados con la implemen-
tacion de un modelo de negocio en particular. Todos los aspectos de la creacién
de valor, la construccion de relaciones con los clientes y la generacién de ingresos

tienen costos.

= Lineas de Ingresos: Esto significa el flujo de dinero que entra y sale de un negocio
a través de diferentes segmentos de clientes. Estos ingresos pueden provenir de
transacciones tnicas en las que los clientes pagan por un producto o servicio, o

pagos recurrentes a cambio de una propuesta de valor o servicio al cliente.
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Alcances y Limitaciones

Alcances

» Intermediacién entre los CDA y los conductores: Se actuard como interme-
diario entre los conductores y los centros de diagnéstico del automévil , ofreciendo
un servicio de busqueda, seleccion y recomendaciéon de centros de diagnodstico fiables

y eficientes para conductores.

» Plataforma de reserva y programaciéon de citas: Se desarrollard una platafor-
ma en linea que permita a los conductores reservar y programar citas en los centros

de diagnostico automotriz recomendados, de manera facil y rapida.

= Promocion y publicidad de los centros de diagndstico: Se trabajara en
conjunto con los centros de diagndstico para promocionar sus servicios y hacerlos
mas accesibles a los conductores, mediante la creacién de campanas publicitarias o

programas de fidelizacién.

» Servicio de retroalimentacion: Se ofrecerd un servicio de retroalimentacién a
los conductores y a los centros de diagnostico, con el fin de mejorar la calidad de

los servicios y fomentar la fidelizacion de los clientes.

Limitaciones

» Regulaciones y permisos: Es importante conocer las regulaciones y los permisos
necesarios para operar en el mercado de intermediacion entre centros de diagnodstico
automotriz y conductores y asegurarse de cumplir con todas las normas y leyes

aplicables.

= Falta de confianza: Los conductores podrian tener cierta desconfianza en utilizar
un servicio de intermediacién si no conocen la empresa, especialmente si se trata de

un servicio que afecta la seguridad de sus vehiculos.

= Dependencia de terceros: Se dependera en gran medida de los centros de diag-
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nostico con los que se trabaje, su eficiencia y calidad de servicio podria afectar

directamente la reputacion de tu empresa.

» Infraestructura tecnolégica: Para poder ofrecer un servicio de intermediacién
eficiente, es necesario contar con una infraestructura tecnolégica adecuada, lo que

podria representar una inversion significativa en hardware, software y otros recursos.

Modelo de Negocio

En este apartado, se describen los conceptos clave del Modelo CANVA y se pre-

senta su aplicacion especifica en al proyecto en cuestion.

Plan de negocio para la intermediacién entre CDA y conductores en la ciudad de Bogota

DISENADO PARA: will :'ZE'.‘ADO P.(I:R:B b
PLAN DE NEGOCIOS illiam An r.esJaraml o Barbosa
Cristian Daniel Meneses Ramirez
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Figura 5. Diagrama Canva. Fuente: Autores

(Osterwalder & Pigneur, 2010) , en su libro Generacién de Modelos de Negocio,
definen una plataforma multilateral como un modelo de negocio que conecta a diferentes
grupos de usuarios y crea valor al facilitar las interacciones entre ellos. Estas plataformas
actian como intermediarios que permiten que los usuarios se conecten, realicen transac-

ciones y compartan informacion.

Hemos elegido aplicar este modelo debido a que estas plataformas tienen una
gran capacidad para generar efectos de red, lo que significa que cuanto mas usuarios se

unan a la plataforma, méas valiosa sera para todos los usuarios. Esto puede llevar a un
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rapido crecimiento en el nimero de usuarios y, por lo tanto, en el valor creado por la
plataforma; ademas, las plataformas multilaterales pueden reducir significativamente los
costos de transaccion para los usuarios, lo que hace que la plataforma sea més atractiva

y facil de usar.

Segmentos del Mercado (SM)

Este modulo abarca los clientes a los que va dirigido el producto o servicio. El
segmento del mercado para el servicio de intermediacién se enfoca en los conductores
de vehiculos en la Ciudad de Bogota que buscan un servicio de diagndstico automotriz
confiable, eficiente y conveniente, asi como en los centros de diagndstico que buscan atraer

y retener clientes en un mercado altamente competitivo.

Propuesta de Valor (PV)

Nuestra propuesta de valor se basa en brindar una experiencia de diagndstico
automotriz confiable, eficiente y conveniente para los conductores en la Ciudad de Bogota.
A través de nuestra plataforma en linea, conectamos a los conductores con los centros de
diagnéstico mejor calificados de la ciudad, lo que les permite ahorrar tiempo y dinero en

la bisqueda de un servicio de calidad.

Asimismo, ofrecemos la comodidad y la facilidad de acceso a los servicios de
diagnostico, al permitir a los conductores reservar a través de nuestra plataforma en linea,

eliminando la necesidad de hacer filas y perder tiempo en desplazamientos innecesarios.

Canales de Distribucién (CD)

Plataforma en linea. Esta es la opcién principal de distribucién para el ser-
vicio de intermediacién. A través de una plataforma en linea, los conductores pueden
acceder a los servicios de diagnoéstico de los centros de diagnéstico asociados con el ser-
vicio y realizar reservas y pagos de manera sencilla y conveniente.

Redes sociales. Las redes sociales pueden ser un canal importante para di-

fundir informacion sobre el servicio y llegar a una audiencia mas amplia. A través de
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publicidad en redes sociales y marketing de contenido, se puede atraer a nuevos clientes
y fidelizar a los ya existentes.

Alianzas estratégicas. El establecer alianzas estratégicas con empresas rela-
cionadas con el sector automotriz, como concesionarios de vehiculos o talleres mecanicos,
para promocionar el servicio y llegar a nuevos clientes.

Publicidad en linea. Los anuncios en linea, como los anuncios de Google y los
anuncios en sitios web relacionados con el sector automotriz, pueden ayudar a aumentar

la visibilidad del servicio en linea.

Relaciones con el Cliente (RCI)

Este apartado menciona las distintas formas en las que la empresa tiene relaciéon
con el segmento de mercado. Segun el tipo de relacién que se maneje esta incidira en la
experiencia de los clientes. Para lograr esto, es necesario establecer una buena relacion
con los clientes, que se puede lograr de varias maneras, por ejemplo:

Atencion al cliente. Proporcionar una excelente atencion al cliente es funda-
mental para establecer una buena relacion con ellos. Es importante estar siempre disponi-
ble para responder a preguntas y solucionar problemas que puedan surgir antes, durante
y después del servicio.

Comunicacion clara y transparente. La comunicacién clara y transparente
es clave para establecer una relacion de confianza con los clientes. Es importante pro-
porcionar informacién precisa y detallada sobre los servicios que se ofrecen, asi como los
costos y los plazos de entrega.

Personalizaciéon del servicio. Cada cliente es diferente y tiene necesidades y
expectativas tnicas. Por lo tanto, es importante personalizar el servicio para adaptarse a
las necesidades individuales de cada cliente, brindando soluciones especificas y a medida.

Satisfaccion del cliente. La satisfaccion del cliente es un factor clave para
establecer una buena relacion con ellos. Es importante garantizar que el servicio cumpla

con las expectativas del cliente y que se sienta satisfecho con el servicio recibido.
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Fuente de Ingreso (FI)

Las fuentes de ingreso son un pilar para el flujo de caja de cualquier empresa, en
este punto es importante determinar el modelo en el cual nos basaremos y los clientes
estaran dispuestos a pagar por el servicio.

Modelo de suscripcion. Este modelo de cobro consiste en que el cliente paga
una tarifa mensual o anual para acceder a la plataforma y utilizar las herramientas y
servicios ofrecidos. Este modelo ofrece una fuente de ingresos estable y predecible, ademas
de incentivar la lealtad del cliente.

Modelo de publicidad. En este modelo de cobro, se permite la inclusion de
anuncios publicitarios en la plataforma. Los clientes pueden utilizar la plataforma de
forma gratuita, mientras que los anunciantes pagan por la publicidad que se muestra en
la plataforma. Este modelo puede ser efectivo si la plataforma tiene un gran ntimero de

usuarios.

Recursos Clave (RC)

Este apartado describe los insumos necesarios para que el modelo de negocio
opere. Para la ejecucion del servicio de intermediacion entre centros de diagndstico au-
tomotriz y conductores en la Ciudad de Bogota, se requieren varios recursos clave, entre
ellos:

Plataforma tecnolégica. Una plataforma tecnoldgica robusta y escalable es
fundamental para la operacion del servicio, ya que permite la integracién con los centros
de diagnoéstico y la administracion de las reservas y pagos de los clientes.

Personal capacitado. Contar con un equipo de trabajo capacitado y experi-
mentado es esencial para brindar un servicio de calidad y satisfacer las necesidades de los
clientes.

Alianzas estratégicas. Establecer alianzas estratégicas con centros de diag-
néstico de confianza y otros actores del sector automotriz puede ayudar a ampliar la

oferta de servicios y mejorar la calidad del servicio.
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Finanzas sélidas. Es necesario contar con una estructura financiera sélida
para respaldar la operacion del servicio, incluyendo la inversién en tecnologia, el pago de
personal y el mantenimiento de la plataforma.

Base de datos de clientes. Mantener una base de datos de clientes actualizada

y segura es clave para la gestion de las reservas y la comunicacion con los clientes.

Actividades Clave (AC)

Para ofrecer el servicio de intermediacién entre centros de diagndstico automotriz
y conductores en la Ciudad de Bogota, se deben llevar a cabo una serie de actividades
clave, como las siguientes:

Seleccion y afiliaciéon de los centros de diagndstico. FEs necesario selec-
cionar y afiliar a los centros de diagnéstico automotriz mas confiables y calificados en la
ciudad de Bogota para ofrecer una amplia gama de servicios de calidad a los conductores.

Desarrollo de la plataforma tecnolégica. Es crucial disefiar, desarrollar y
mantener una plataforma tecnoldgica robusta y escalable que permita a los conductores
reservar citas en linea y a los centros de diagnéstico programar y administrar las citas.

Marketing y publicidad. Se deben realizar campanas publicitarias para pro-
mocionar el servicio a los conductores y hacer que la plataforma sea mas visible en la
ciudad.

Gestion de reservas y pagos. Se deben administrar las reservas y pagos de
los clientes, asegurando una experiencia de usuario eficiente y satisfactoria.

Atencidn al cliente. Es fundamental brindar una excelente atencion al cliente
para garantizar una relaciéon de confianza y satisfaccion con los conductores.

Alianzas estratégicas. Esimportante establecer alianzas estratégicas con otros
actores del sector automotriz para ampliar la oferta de servicios y mejorar la calidad del
servicio.

Capacitacion del personal. Se debe capacitar constantemente al personal

para garantizar una alta calidad en la prestacién del servicio.
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Socios Clave (AsC)

Para ofrecer el servicio de intermediaciéon entre centros de diagndstico automotriz
y conductores en la Ciudad de Bogot4, se requiere establecer relaciones estratégicas con
diferentes socios clave, tales como:

Centros de diagnéstico automotriz. Son los proveedores del servicio, por lo
que se necesita establecer relaciones de confianza y colaboraciéon con ellos.

Proveedores de tecnologia. Para el desarrollo y mantenimiento de la plata-
forma tecnoldgica, es necesario establecer relaciones con proveedores de tecnologia, ya sea
para desarrollar la plataforma o utilizar soluciones existentes.

Proveedores de servicios financieros. Se necesita contar con proveedores de
servicios financieros que permitan la gestion de pagos y la facturacion electronica.

Asociaciones y gremios del sector automotriz. Establecer relaciones con
asociaciones y gremios del sector automotriz, permitira conocer las tltimas tendencias y
requerimientos del mercado, asi como también posibilita establecer alianzas estratégicas
para ofrecer servicios adicionales.

Autoridades regulatorias. Es importante establecer relaciones con las auto-
ridades regulatorias pertinentes, tales como el Ministerio de Transporte y la Secretaria de
Movilidad, para asegurar que la operacion de la plataforma cumpla con las regulaciones

y leyes pertinentes.

Estructura de Costos (EC)

La estructura de costos para ofrecer el servicio de intermediacién entre centros de
diagnostico automotriz y conductores en la Ciudad de Bogota puede ser dividida en tres
categorias principales: costos fijos, costos variables y costos de adquisicion de clientes.

Costos fijos. Estos son los costos que se mantienen constantes, independien-
temente de la cantidad de transacciones que se realicen. Por ejemplo, los costos de alo-
jamiento web, mantenimiento y actualizacién de la plataforma, sueldos de los empleados

fijos, entre otros.
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Costos variables. Estos son los costos que estan directamente relacionados
con el volumen de transacciones que se realicen en la plataforma. Por ejemplo, los costos
de procesamiento de pagos, los costos de alojamiento y de transferencia de datos, entre
otros.

Costos de adquisicion de clientes. Estos son los costos que se incurren en
la adquisiciéon de nuevos clientes. Por ejemplo, los costos de publicidad y marketing, la

promocién en redes sociales, la participacion en eventos, entre otros.

Metodologia

Esta seccién presenta el marco propuesto en el libro de Osterwalder y Pigner:
The Business Model Generation (2011) que se utilizara para crear un plan de negocios,
el modelo se enfoca en cuatro elementos clave para construir un negocio exitoso. Se eligio
dicho modelo porque trata todas las variables basicas que se deben tener en cuenta al

desarrollar un plan de negocios.

El método SCRUM es el método que se adoptara para la ejecucién del proyecto, lo
que permite que los grupos de trabajo completen las asignaciones de proyectos de manera
mas rapida y eficiente, es por eso que este enfoque es ampliamente utilizado en proyectos
de ingenieria por empresas de todo el mundo. En cuanto al seguimiento del evento, habra
reuniones diarias como parte del sistema para mantener informado al equipo sobre cual-
quier obstaculo o progreso que puedan haber encontrado otros miembros; asimismo, para
establecer la estructura inicial del Producto Minimo Viable, se programaran reuniones
semanales para evaluar las propuestas técnicas relacionadas con los moédulos que se estan

trabajando.

Para ello, también se elaborara un calendario de desarrollo, en el que se indicara

en qué semanas se debera completar el trabajo de cada médulo de la aplicacion.

Las fases y actividades establecidas se distribuyen de la siguiente manera:

Fase 1: Presentaciéon y compromiso del equipo.

= Formacion del grupo base.
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Formacién del grupo de trabajo definitivo.

Identificacion de areas de andlisis

Presentaciéon del proyecto, procesos y metodologias.

Documento de presentacién aprobado (Anteproyecto).

En el cuadro 1 se establecen los objetivos de la fase asociada con la presentaciéon
y compromiso del equipo de manera que se puedan proyectar ciertos resultados esperados

a través de unas actividades especificas de la fase.

Cuadro 1

Descripcion de la fase 1. Fuente: : Autores.

Fase 1 Objetivos Especificos Actividades Resultados Esperados

Dar a conocer los integrantes del equipo ) Tener claro el papel de cada uno
Presentacién y Conformacion del equipo

e iniciar con el anlisis de la situacion, de los integrantes del equipo

compromiso del
planteamiento del problema Bisqueda inicial de literatura Analisis del contexto

equipo

y proyectarnos trabajando de la mano. | Definir el planteamiento del problema | Definicién precisa del problema

Fase 2: Andlisis de la situacion.

= Identificacion de la oportunidad de negocio, definicion del producto o servicios.

s Estudio de mercado.

= Analisis de riesgos.

En el cuadro 2 se establecen los objetivos de la fase asociada al andlisis de la
situacion de manera que se puedan proyectar ciertos resultados esperados a través de

unas actividades especificas de la fase.
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Cuadro 2

Descripcion de la fase 2. Fuente: : Autores.

Fase 2 Objetivos Especificos Actividades Resultados Esperados
Definir el funcionamiento del Definicién de producto
Realizar un andlisis de mercado para
mercado de contratacion de personal IT y posibles riesgos
Anélisis de la definir la factibilidad de creacién
Establecer las asociaciones claves Modelo de negocio
situacion actual del producto para la gestion
Efectuar la estructura Propuesta de valor
de contratacion de personal IT
de costos Estudio de mercado

Fase 3: Definicion de la empresa.

Identificacién de la mision, la visién y el objeto de la empresa.

Modelo de negocio que se abordara.

Estructura organizacional y administrativa

Tipo de sociedad a crear.

En el cuadro 3 se establecen los objetivos de la fase asociada con la definicién del pro-
blema de manera que se puedan proyectar ciertos resultados esperados a través de unas

actividades especificas de la fase.

Cuadro 3

Descripcion de la fase 3. Fuente: : Autores.

Fase 3 Objetivos Especificos Actividades Resultados Esperados

Definir Misién

Conformacion de la
Definicién de Establecer la mision y vision de la Definir Visién

la empresa | empresa al igual que el ecosistema empresarial
Trazar los valores empresariales | empresa con todos sus agregados y sus valores

Fase 4: Estructuracion.
» Identificacién de debilidades y fortalezas (Anélisis interno).
» Identificacién de las oportunidades y amenazas (Anélisis externo).

= [dentificacion de funciones y procesos de negocio de la empresa.
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Ingenieria.

Estudio técnico.

Estudio legal.

Plan financiero.

Prototipo

35

En el cuadro 4 se establecen los objetivos de la fase asociada con la estructuracion de

manera que se puedan proyectar ciertos resultados esperados a través de unas actividades

especificas de la fase.

Cuadro 4

Descripcion de la fase 4. Fuente

Fase 4 Objetivos Especificos

:  Autores.

Actividades

Resultados Esperados

Definir estructura

legal del producto

Definir presupuesto

Definir inversion inicial, ingresos y egresos

Estudio técnico

Definir naturaleza juridica

Establecer propiedad intelectual

Estructuracién

Realizar ingenieria

del proyecto

Identificar obligaciones legales

Estudio legal

Realizar balance general

Definir un punto de equilibrio

Anélisis de indicadores financieros

Realizar flujo de caja

Plan financiero

Realizar estudio del entorno

Realizar estado de resultados

Estudio ambiental

Estructura Ideolégica

En esta estructura se desarrolla el fundamento conceptual de la empresa, la idea

del negocio, asi como la carta de presentacién. La estructura ideolégica se integra por los

siguientes puntos:

= Nombre de la empresa: Se define el nombre de la organizacién, con una breve des-
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cripcion y el porqué de la eleccion.

= Mision: La mision debe abarcar el fundamento de creacion de la empresa, adicional-
mente debe integrar las filosofia, valores e intereses de los integrantes de la empresa,

enfoque al cliente, producto y/o servicio, politicas y tecnologias.

= Visién: La visién estda conformada por la proyeccion de la empresa en unos anos,
incluyendo la direccién del negocio y los stakeholders, descripcion del estado futuro

de la empresa especificando el tiempo.

= Valores: Este punto establece las reglas bajo las cuales estd regida la organizacion,

la relacion con los clientes, trabajadores y la sociedad en general.

= Ventajas competitivas: Da una descripcion de los puntos fuertes del producto que

se ofrece, dando claridad en su utilidad y valor agregado frente a la competencia.

Estructura del Entorno

Esta estructura determina la integracion de la organizacion en el mercado, y se
realiza un andlisis del entorno en el que se ubica la organizacion, por ejemplo, analizando
empresas que se especializan en brindar servicios similares. Investigar las necesidades de
los clientes potenciales,analisis de la demanda, y el comportamiento de la competencia en

el segmento de mercado. La estructura del entorno se integra por los siguientes puntos:

» La Matriz DOFA: Es una metodologia que nos ayuda brindandonos informacion
sobre escenarios de mercado. Ayuda a tener en claro conceptos como debilidades,
oportunidades, fortalezas y amenazas de la idea de negocio como empresa dentro

del mercado.

» Descripcion del cliente objetivo: Se utilizan estadisticas utiles para analizar y cen-

trarse en los clientes objetivo finales de los servicios proporcionados por la empresa.

s BEstudio de mercado: Estudia el movimiento del mercado durante los ultimos tres

anos,investiga también a los principales actores de la industria y descubre sus pers-
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pectivas a corto,medio y largo plazo.

= Frecuencia de compra de productos: Se realiza un calculo aproximado para deter-
minar con qué frecuencia es probable que un cliente potencial compre los productos

ofrecidos. De esta forma, se realizan previsiones mas precisas y realistas.

= Investigacion de la competencia: A partir de un estudio comparativo surge la idea,
siendo el punto clave el valor anadido de la estrategia competitiva y de marketing

utilizada.

Estructura Mecanica

Determina cuales son los objetivos de la empresa y las estrategias para para
poder alcanzar dichos objetivos, en caso de que no funcione, se tiene una estrategia de
recuperacién. Aqui se evidencia el plan de ventas y mercadotecnia que garantiza un flujo
constante de ingresos a la empresa. La estructura mecanica se integra por los siguientes

puntos:

Precio del producto: Investigar el rango en el que oscilan los productos de los com-

petidores para asi poder establecer el precio del producto que se va a ofrecer.

= Planes de pago: Disenar esquemas de crédito o pagos diferidos para que los clientes
no se preocupen por el precio, deben estar incluidos las ofertas de lanzamiento,

descuentos y aprovechamiento de los beneficios otorgados.

» Fuerza de ventas: Se determina el niimero de vendedores que se necesitan para
iniciar la idea de negocio, el perfil y las habilidades que se requiere para que el

producto tenga éxito en el mercado, se incluyen los esquemas de compensacion y

pago.

= Canales de distribucién: Se especifican los canales por donde se va a comercializar

el producto y donde los clientes potenciales tendran acceso a la oferta

= Canales de comunicacién: Se especifican los canales de comunicacion, para clientes,
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posibles clientes, y personas interesadas. Estos canales pueden ser, radio y television,

redes sociales, medios impresos, medios web.

Estructura Financiera

La estructura financiera es donde mas se aporta informacién acerca de la viabili-
dad de la idea para convertirla en un emprendimiento, pues tiene que ver con todas las
finanzas para llevar a cabo el proyecto. La estructura financiera basica de un plan de

negocios se compone de cinco reportes:

= Estado de resultados pro-forma proyectado a cinco afios: En el primer paso se pre-
senta una visién a futuro del comportamiento del negocio. “Se calcula considerando
las siguientes variables: cuantas unidades se venderan y a qué precio, costo de ventas
por unidad, costos fijos, costos variables, intereses (si tienes un crédito) e impuestos.

El resultado sera la utilidad neta”.

= Balance general pro-forma proyectado a cinco anos:Este reporte se divide en dos
variables: ;qué tiene la empresa? y jcémo se financié?. Se contempla desde mobi-
liario, equipo (activos de la compania), y también de donde surgieron los recursos

para adquirirlos.

= Flujo de caja pro-forma proyectado a cinco anos: Este esquema debe responder a
dos preguntas, ;Cuédndo se va a requerir capital? Y ;jde donde se obtendran esos
recursos? Con esto se definen las politicas de cuentas por cobrar, qué plazo dardn

los proveedores para cumplir las obligaciones.

= Anélisis del punto de equilibrio: Este es un indicador de las unidades que la empresa
vendera para cubrir el costo fijo. Estos datos son relevantes para determinar cuando

comenzar a obtener ganancias para la empresa por parte de las ventas.

» Andlisis de escenarios: En este paso se toma un estado de resultados y (utilizando
una hoja de célculo) predice dos escenarios posibles. Uno es optimista y el otro

pesimista. Asi como el comportamiento del resto de variables como costo, costo e
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inversién.

Recursos Humanos

Esta estructura es muy importante debido a que determina la organizacion del
personal de la empresa. Incluye a todos los empleados, socios y consultores externos. Se
determina cada funcion, puesto y salario. Es necesario crear una estructura organizativa
y definir claramente el orden de roles en la empresa. También es importante definir el
proposito de las ubicaciones, los resultados esperados y el tiempo necesario para mostrar-

los.

Informacion de la Empresa
Mision

Facilitar y redefinir la comunicacién entre conductores y Centros de Diagnosti-
co Automotriz en Bogota. A través de nuestra innovadora plataforma digital, buscamos
proporcionar a cada conductor las herramientas para gestionar, acceder y entender la
informacién de sus vehiculos con total autonomia y confianza. Nos comprometemos a
trabajar en estrecha colaboracion con los Centros de Diagndstico para garantizar trans-
parencia, rapidez y eficacia en cada interacciéon, mientras promovemos una cultura de

servicio al cliente centrada en la comodidad, seguridad y satisfaccion.
Vision

Convertirnos en la plataforma de referencia al transformar la manera en que
los conductores interactian con los Centros de Diagndstico Automotriz. Aspiramos a
ser reconocidos no solo por nuestra tecnologia avanzada y soluciones innovadoras, sino
también por nuestra dedicacién incansable a la calidad, confiabilidad y al bienestar de
nuestros usuarios. En un futuro, visualizamos una Colombia donde cada conductor tiene
un acceso facil, transparente y sin complicaciones a los servicios de diagnéstico, y donde

los Centros de Diagndstico Automotriz operan con eficiencia mejorada, impulsados por

nuestra colaboracion y tecnologia.
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Valores

Integridad: Nos comprometemos a actuar con honestidad, transparencia y co-
herencia en todas nuestras interacciones, creando un ambiente de confianza con

nuestros usuarios y socios.

Compromiso con el Cliente: Nuestros clientes son el corazén de nuestro negocio.
Nos esforzamos por entender sus necesidades y superar sus expectativas en cada

paso del camino.

Innovacién: Buscamos constantemente nuevas formas de mejorar y optimizar nues-
tros servicios, adoptando tecnologias y metodologias de vanguardia para ofrecer la

mejor experiencia al usuario.

Excelencia Operativa: Nos esforzamos por alcanzar la mas alta calidad en nues-
tras operaciones, garantizando la eficiencia, rapidez y precisién en todos nuestros

servicios.

Responsabilidad: Asumimos la responsabilidad de nuestras acciones y decisiones,

garantizando la privacidad y seguridad de la informacién de nuestros usuarios.

Modelo Organizacional

( Director )

C

Desarrollo Operaciony Clientey Recursos Comercial y
Tecnologico Logistica Soporte Humanos Marketing

Figura 6. Modelo Organizacional. Fuente: Autores
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Plan de Negocios
Estudio de Mercado

Nuestro producto es una plataforma digital de informaciéon para conductores en

la ciudad de Bogota, facilitando el conocimiento de Centros de Diagnéstico Automotriz.
Las funcionalidades que ofrece la plataforma son las siguientes:

» Registro y Login: Permitir a los usuarios crear cuentas usando correo o redes socia-

les.

= Perfil del Conductor: Espacio para ingresar detalles del vehiculo e historial de diag-

nosticos.

» Lista de Centros de Diagnéstico (CDA): Directorio basico de CDAs en Bogota con

datos esenciales.

= Programacion de Citas: Funcionalidad para solicitar citas con CDAs y recibir noti-

ficaciones.
= Seccion Educativa: Articulos basicos sobre diagnostico vehicular.

= Feedback y Soporte: Espacio para que los usuarios envien comentarios o reporten
problemas.

Demanda. La demanda se origina en la creciente necesidad de los conducto-
res bogotanos de establecer un canal de comunicacion fluido y eficaz con los Centros de
Diagnéstico Automotor (CDA). Esta exigencia no solo se circunscribe a la simple comu-
nicacion, sino que abarca también la gestion y el facil acceso a informacion vital sobre
sus automoviles y los respectivos diagnosticos. En el contexto urbano de Bogota, donde
el tiempo y la eficiencia son esenciales, satisfacer esta demanda se convierte en una prio-
ridad para mejorar la experiencia del conductor.

Oferta. Respecto al analisis del planteamiento del costo que se vera mas ade-
lante, la presentacion de la demanda del servicio y del mercado donde este se focaliza, se

realiza una comparacion analizando las caracteristicas de las empresas las cuales ofrecen
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de cierta forma un servicio similar, donde nos centramos en las diferencias las cuales

ofrecen un valor agregado al servicio.

La oferta se centra en una innovadora plataforma tecnolégica que conecta los
Centros de Diagnostico Automotriz (CDA) con los conductores de la ciudad de Bogota.
Dicha plataforma otorga acceso directo a informacion relacionada con los CDA, como lo
son recomendaciones, tarifas, programacion de citas. Ademas, se integra un entorno de
retroalimentacion, donde los usuarios pueden dejar sus resenas sobre la calidad de cada
uno de los establecimientos, promoviendo siempre la obtencion de un servicio de calidad.

Plan de Marketing. Un plan de marketing es esencial para garantizar el éxito
y la adopcién de un producto o servicio. Dado el proyecto sobre la comunicacién entre
conductores y Centros de Diagnoéstico Automotor (CDA) en Bogotd, a continuacién, se

presenta el plan de marketing detallado:
1. Anélisis de situacion:
a) Andlisis DOFA; Identificar fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas

b) Anélisis del mercado: Conocer a la competencia y definir tu propuesta de valor

Unica.

2. Definicién de objetivos:

a) Aumentar la conciencia de marca.

b) Adquirir una cantidad especifica de usuarios en un plazo determinado.
3. Segmentacion y definicion del publico objetivo:

a) Conductores en Bogota que requieran CDA.

b) Segmentar por edad, tipo de vehiculo o frecuencia de necesidad de diagnéstico.
4. Estrategias y tacticas:

a) Publicidad en linea:
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1) Google Ads: Campanas dirigidas a personas que busquen CDA en Bogota.

2) Publicidad en redes sociales: Anuncios en plataformas como Facebook,

Instagram y Twitter, dirigidos a conductores bogotanos.
b) Marketing de contenido:

1) Crear articulos y blogs sobre la importancia de los diagndsticos automo-

trices y como nuestro producto facilita el proceso.
c¢) Relaciones publicas:

1) Organizar eventos o webinars sobre la seguridad vial y el diagndstico au-

tomotor.
2) Establecer asociaciones con CDA populares para mejorar la visibilidad.
d) Estrategias de fidelizacion:
1) Programa de referidos o descuentos para usuarios recurrentes.
5. Presupuesto:

a) Asignar montos especificos a cada tactica basdndose en su importancia y re-

torno esperado
6. Implementacion:
a) Desarrollar un cronograma de actividades.
b) Designar responsables para cada tarea.
7. Monitoreo y evaluacion:

a) Andlisis de métricas: Utilizar herramientas como Google Analytics para ras-

trear visitas, conversiones y comportamiento del usuario.

b) Evaluar el ROI (retorno de inversién) de cada tactica.
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c¢) Realizar encuestas de satisfaccién a los usuarios.
8. Ajuste y optimizacion:

a) Basado en los resultados obtenidos, reajustar las tacticas que no estén funcio-

nando y potenciar las que si.

b) Mantenerse al dia con las tendencias del mercado y adaptarse segin sea nece-

sario.
9. Repeticion:

a) Una vez finalizado un ciclo, analizar todos los datos, aprender de ellos y co-
menzar la planificacion del siguiente periodo.

Objetivos.

Lograr una buena acogida del producto entre los conductores de la ciudad.

Adquirir y mantener un alto nivel de reconocimiento en el mercado.

Mejorar la comunicacion facilitando un canal directo entre los conductores y CDA.

Reducir los tiempos de espera y el agendamiento de citas por medio una plataforma

tecnoldgica.

Tacticas. Para el proyecto en cuestion se hara uso del marketing digital para
atraer a nuevos clientes usando la aplicacion inbound marketing. El cual tiene como
objetivo encontrar a las distintas Pymes que requieren realizar un seguimiento y control
a sus finanzas. El Inbound Marketing se describe como: “una metodologia de marketing
digital que combinan técnicas de marketing y publicidad no intrusivas con la finalidad de
contactar con un usuario al principio de su proceso de compra y acompanarle hasta su

transaccion final. (L. Lopez, 2016)”

Esta aplicacion permite tener beneficios con los clientes porque se puede llegar a
ellos con contactos indirectos, alcanzado asi a un publico distinto y realizar la compra o

adquisicion del servicio de una manera mas agil y eficaz.
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Las cuatro fases de estrategia son las siguientes:

Atraer: En esta fase ademas de ser de vital importancia que la plataforma pueda
ser usada por bastantes usuarios en simultaneo, se debe enfocar en el contenido y
los recursos para atraer a las personas interesadas en el servicio, por este se debe

realizar una planificacion estratégica para conseguir los resultados deseados.

Convertir: En esta fase es necesario captar la atenciéon de los usuarios una vez
ingresan para convertirlos en potenciales clientes por medio de distintos métodos
de atencién personalizada e iniciar una conversaciéon de la manera que mejor se

adapte a ellos como a través de mensajes, formularios o reuniones.

Cerrar: En el momento en que ya se tenga la atencion y un interés por parte
del cliente es momento de cerrar la venta, logrando que el cliente no lo dude y se
concrete la negociacién, a través del CRM (customer relationship management).
De esta forma, se crea un flujo de contenidos automatizado y adaptado al ciclo de

compra del usuario; buscando el momento adecuado para convertirlo en cliente.

Fidelizar: Tan pronto los usuarios potenciales se convierten en clientes es muy
importante poder conservarlos, por ello se debe realizar un seguimiento. En esta
fase, es necesario que perduren como clientes satisfechos, ofrecerles informacién ttil
e interesante.

Precio. Segun la Secretaria de Movilidad de Bogota, al 31 de diciembre de 2022,

la ciudad contaba con 2.290.727 automéviles y 1.158.354 motos matriculados.

La distribucién por tipo de vehiculo es la siguiente:

Automoviles: 2.290.727

Sedanes: 1.297.917

Camionetas: 742.101

Vans: 250.709
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Motocicletas: 1.158.354

125 cc: 589.361

150 cc: 335.422

200 cc: 193.571

Estos datos comprueban que las motos son el medio de transporte cotidiano en
Bogotd, representando el 50,4 % del total de vehiculos matriculados. Los automdviles, por

su parte, representan el 46,3 %.

La cifra de vehiculos matriculados en Bogota aumenta significativamente al trans-
currir los afios ya que, en 2010, habia 1.276.910 automoviles y 649.323 motos matriculados,

lo cual representa un aumento de 82,5 % y 80,6 %, respectivamente.

Ademas de esto segin la informacién publicada por el Organismo Nacional de
Acreditacion de Colombia (ONAC), al 22 de septiembre de 2023, existen 83 CDA auto-

rizados en la ciudad de Bogota.
Estos CDA estan distribuidos en las siguientes localidades:
» Rafael Uribe Uribe: 4
= Antonio Narino: 4
= Barrios Unidos: 3
= Bosa: 6
= Teusaquillo: 3
= Chapinero: 13
= Puente Aranda: 5
» Ciudad Bolivar: 6

» Engativa: 5
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= Fontibon: 5

= Kennedy: 8

= Los Martires: 3
= San Cristébal: 7
= Santa Fe: 3

= Suba: 8

» La Candelaria: 2

Los CDA autorizados en Bogota estan acreditados por el ONAC para realizar la
revision técnico-mecanica y de emisiones de contaminantes de todos los tipos de vehicu-
los automotores, incluidos automoviles, motos, camiones, buses y vehiculos de servicio
publico.En nuestro caso nos centraremos en automéviles y motos dado que como ya se

indico son los que componen la gran mayoria del parque automotor de la ciudad.

Por ello es de suma importancia contar con ciertos items los cuales daran una

mayor claridad sobre el precio de la Plataforma, dichos items son los siguientes:

Demanda del servicio

Fidelizacion de los clientes

Costos de mantencién

Soporte técnico

Adopcion rapida del producto

Ademas es importante tener en claro el valor de la revision tanto para automoviles

como para las motocicletas a la fecha actual:
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Automoviles | Motocicletas

$297.427 $198.410

Tabla 5

Valor Revision. Fuente: Autores

Teniendo en cuenta que este servicio se hara anualmente por los propietarios de los
automotores, el precio se ligara directamente al valor de la revision, ademas se considera

el hecho que existen conductores los cuales tienen mas de un automotor en su posesion.

Tipo de Automotor Gratuito | Plus Pro
Automoviles/Camionetas 0 $15,000 | $28,000
Motocicletas 0 $10,000 | $17,000

Tabla 6

Precio de Mercado. Fuente: Autores

El plan Plus esta disenado para conductores que poseen un solo vehiculo y requie-
ren una afiliacién anual. Por otro lado, el plan Pro es ideal para aquellos que tienen mas
de un vehiculo. En lugar de suscribirse por separado para cada vehiculo, lo cual puede

ser engorroso, ofrecemos una tarifa inica anual que permite registrar todos sus vehiculos.

Estudio Técnico
Tamano

Acogiéndose al decreto 957 de 05 de junio de 2019 se presentan los criterios de
clasificacion de las micro, pequenas, medianas y grandes empresas, dando asi una clasifi-
cacion del tamano empresarial segiin la ley del territorio colombiano y segin las variables
de ingresos y costos relacionadas. También se establece el tamano inicial de la empresa
al delimitar sus servicios a nivel distrital y bajo el estudio de mercado desarrollado se

tendran las acciones acordes para el crecimiento y desarrollo del producto, considerando
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parametros como:

= Produccion: Materia prima como equipos de computacién de nivel medio que cum-

pla con las funciones de desarrollo y mantenimiento segtin planificacion.

= Potencial: Al ser uno de los mercados con mayor demanda en el pais, se espera
un nivel alto de desarrollo corporativo y tener un impacto importante con buen

posicionamiento por la prestacién del servicio.

» Recursos humanos: El recurso humano debe ser distribuido estratégicamente en
la estructura de la empresa que se divide en los departamentos administrativos,

marketing, ventas y desarrollo.

Localizacion

En primer lugar, no es importante que la empresa se ubique en un lugar estratégico
puesto que la comercializacion y control de la plataforma se hara remotamente, lo que si
es importante es que se ubique en la ciudad de Bogotd. Ademés, la empresa debe tener en
cuenta la disponibilidad de recursos técnicos, como conexion a internet de alta velocidad
y energia eléctrica confiable. Asimismo, deberd considerar aspectos ambientales y de
seguridad en su localizacion, lo cual podria facilitar la comercializacion de su aplicacion

y su insercién en el mercado local.

Tipo de Emprendimiento

Entendiendo que el modelo de negocio planteado es escalable y sostenible en el
tiempo y que el producto a ofrecer utiliza y se basa en las tecnologias de la informacion,
se definié que el tipo de emprendimiento para el desarrollo del proyecto es Startup, por
lo cual se empleara la metodologia Lean Startup. La metodologia Lean Startup permi-
te optimizar recursos acortando los ciclos de desarrollo al mismo tiempo que evalua el
progreso con el fin de determinar las necesidades de los consumidores. Se fundamenta
principalmente en la minimizacién del riesgo a través de la experimentacion, a partir de

esto Eric Ries plantea el ciclo de 3 fases:
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Lean Startup

Aprender

Figura 7. Metodologia Lean Startup. Fuente: Roket Marke (2021)

s Crear: Al lanzar una startup no se tienen los suficientes datos de mercado como
para crear un producto completamente ajustado a las necesidades del potencial
cliente. Ante esta fase inicial dubitativa se plantea la necesidad de empezar a crear
lo que se quiere y poner este producto en el mercado. («;En qué consiste la me-
todologia Lean Startup?», 2016) A partir de la premisa anterior, surge el concepto
de Producto Minino Viable (PMV), que viene a a ser una versiéon simplificada del
producto que se va a desarrollar. La utilidad del PMV reside en que sirve para
probarlo en el mercado, por lo que es necesario que cuente con las caracteristicas
més importantes del producto, dejando de lado toda ornamentacion. («;Qué es el

método Lean Startup?», s.f.)

= Medir: En la fase de medicién se debe explorar la respuesta del mercado frente al
Prototipo Minimo Viable para poder ajustar y adaptar el producto a las necesidade

del cliente.

= Aprender: De los resultados de la medicion se espera poder aplicar cambios o mejo-
ras al producto de acuerdo con el feedback recibido por los posibles clientes, de esta
manera y de forma iterativa se va adaptando y formando el producto final, hasta
asegurar que el PMV satisface las necesidades y representa valor a los potenciales

clientes.
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Prototipo Minimo Viable

En el Prototipo Minimo viable del proyecto, se busca principalmente realizar una
implementacion basica del aplicativo web para poder entender que puntos del proyecto
deben ser fortalecidos o mejorados, para suplir las necesidades del cliente y asi aumentar
la probabilidad de éxito. Por ende, el prototipo minimo viable sera una pagina web con la
informacion mas destacada del proyecto y algunos servicios fundamentales, para realizar
una aproximaciéon lo mas fiel al objetivo final del producto.

Software. En el desarrollo de este proyecto se ha optado por utilizar C# con

Blazor como lenguaje y framework principal por las siguientes razones:

= Productividad y familiaridad: C# es un lenguaje de programacién moderno, ver-
satil y con una amplia comunidad de desarrolladores. Su sintaxis clara y concisa
facilita la escritura y el mantenimiento del cédigo. La curva de aprendizaje para
los desarrolladores que ya estan familiarizados con C# es minima, ya que Blazor
comparte muchos conceptos y sintaxis con ASP.NET Core. El uso de Razor Pages
como sintaxis de plantillas facilita la creacién de interfaces de usuario interactivas

y dindmicas.

» Eficiencia y rendimiento: Blazor permite la compilacion de cdédigo C# a WebAs-
sembly, lo que se traduce en aplicaciones web con un alto rendimiento y una baja
latencia. La posibilidad de ejecutar cédigo C# tanto en el lado del cliente como del
servidor ofrece una gran flexibilidad y escalabilidad. El ecosistema de .NET ofrece
una amplia gama de bibliotecas y herramientas que pueden ser utilizadas en apli-

caciones Blazor.

» Flexibilidad y modularidad: Blazor permite crear aplicaciones web SPA (Single Page
Application) con una experiencia de usuario fluida y sin necesidad de recargar la
pagina. Los componentes de Blazor son reutilizables y modulares, lo que facilita
la creacién de interfaces de usuario complejas y mantenibles. Blazor se integra
perfectamente con ASP.NET Core, lo que permite aprovechar la amplia gama de

funcionalidades y caracteristicas de este framework.



PLAN DE NEGOCIOS 52

C#

Figura §. Framework Blazor. Fuente: Web
Maquetas. Con el fin de proporcionar una visién clara y tangible de la expe-

riencia de usuario prevista en la plataforma, se han desarrollado una serie de mockups
para la pagina web. Estos disenios preliminares sirven como guia visual, representando la
estructura, disposicion y caracteristicas clave del sitio. A continuacién, se presentan los

mockups representativos de las distintas secciones y funcionalidades de la plataforma:

L ConexionCondu

& 3 @ @ wewconexonconductorcom

@ ConexionConductor

=

Nombres Identificacion

Correo Electronico

willicorreoud@gmail.com -

Contrasefia Confirma contrasefia

9 Remember me

Figura 9. Mockup Login. Fuente: Autores
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L] ConexionCondu

& 3 € @ wwwconsxoncenductorcom

@ ConexionConductor

=

Usuario

Correo Electronico
contact@gmail.com

Remember me

Login
° (Obidaste tu contraseiia?

Figura 10. Mockup Registro. Fuente: Autores

LJ ConexionCondu

e =2 ¢ @ www.conexionconductor.com

(@ conexionConductor Centros de diagnostico Chapinero Q Oo ‘?" Cristian Ramirez

Nombre Direccion Tiempo de espera Capacidad 1]
Mot Lista K24 £36- 20 Su 0 120 39842231
Bogotd Sur Primera de Mayo Cra. 29¢ #2027 15 82 19842-231
Motos Bogotd Cra.31420-28 21 100 39842-231
Ingenierlz Bogotd Cra.63 #56-37 12 122 19842231
Tecnosabana Cra.80 #47-05 30 75 39842-231

Figura 11. Mockup Elecciéon CDA. Fuente: Autores
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o4

@ ConexienCondu

@ www.conexionconductor.com

€« 3 c

@ ConexionConductor

CDA Chapinero - Moto Lista

Total Reservas
-]

731

7 +15.6% +102 e

Usuarios al mes

Cristian Ramirez

q g 3

Top CDA
> ’

1200 7

Puntuacién: 5/5
"Excelente servicio. Los 1cnicos son muy profesionales y el proceso de
revision fue rdpido y eficiente. Sin duda, lo recomiendo.

Puntuacién: 3/5
"Lares
precio ue u ado.”

elay los técnicos fueron muy amables. Sin embargo, el

Puntuacion: 1/5
"La atencidn fue muy mala. Los técnicos fueron groseros y el proceso de
6n fue lento y deficiente. No lo recamiendo

rew;

Puntuacion: 4/5
ue muy buena y los precios son compelitivos. El inico detalle es

“La atenc
queel liempo de espera fue un poco largo!

Figura 12. Mockup CDA Especifico. Fuente: Autores

@ ConexionConductor

|§ Reservas

CDA Chapinero - Moto Lista

Reserva

a Pl

William Jaramille
~ 8-

Tipo de vehiculo

MOTOCICLETA o

23 - 10:00AM

October 06,2023 »

Mo Tu We Th Fr Sa
234 s @
9 10 11 12 13 14
16 17 18 19 20 21

23 23 24 25 26 37 28

Q

Reservar

Figura 13. Mockup Reserva. Fuente: Autores
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Almacenamiento y Persistencia. Para la gestion y almacenamiento de datos
de nuestra plataforma, hemos optado por utilizar SQLServer como sistema de gestion de
bases de datos relacional. SQLServer es ampliamente reconocido por su robustez, eficien-
cia y fiabilidad, siendo utilizado por una amplia variedad de aplicaciones web en todo
el mundo. Su naturaleza de cédigo abierto garantiza transparencia y flexibilidad, permi-
tiendo adaptaciones especificas segin las necesidades del proyecto. Ademas, SQLServer es
altamente escalable, lo que significa que puede manejar desde pequenos conjuntos de da-
tos hasta volimenes masivos de informacién sin sacrificar el rendimiento. La combinacion
de estas caracteristicas hace de SQLServer la opcion ideal para asegurar un manejo eficaz

de los datos y garantizar la estabilidad y rapidez en las operaciones de la plataforma.

ﬁ %Qlf_ Server

Figura 14. Gestor SQLServer. Fuente: Web

Requerimientos. Para garantizar el correcto desarrollo y funcionamiento de
nuestra plataforma, es esencial definir de manera clara y detallada los requerimientos
tanto funcionales como no funcionales. Los requerimientos funcionales describen las fun-
cionalidades especificas que la plataforma debe ofrecer para satisfacer las necesidades
del usuario, mientras que los requerimientos no funcionales se enfocan en los aspectos
cualitativos del sistema, como su rendimiento, seguridad y usabilidad. Ambos tipos de
requerimientos son cruciales para asegurar que el producto final cumpla con las expecta-

tivas y proporcione una experiencia de usuario éptima.
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1. Funcionales
Tabla 7

Requerimiento Funcional 1. Fuente: Autores

CODIGO | NOMBRE DEL REQUERIMIENTO

RF001 Creacion pagina web

Fecha: 10/10/23 Tipo de Requerimiento: funcional

Origen Del Requerimiento: Necesidad de localizar CDA cercanos.

Actor: Conductor Prioridad: Alta

DESCRIPCION GENERAL

La pagina web debe permitir a los conductores localizar los CDA mas cercanos a su
ubicacion.

CRITERIO DE ACEPTACION

La pagina muestra una lista o un mapa con los CDA cercanos basandose en la
localizacion del conductor.

Tabla 8

Requerimiento Funcional 2. Fuente: Autores

CODIGO | NOMBRE DEL REQUERIMIENTO

RF002 Informacion de CDA

Fecha: 10/10/23 Tipo de Requerimiento: funcional

Origen Del Requerimiento: Necesidad de informacion detallada.

Actor: Conductor Prioridad: Alta

DESCRIPCION GENERAL

La pagina web debe mostrar calificaciones, servicios adicionales, tiempos de respuesta y
tiempo aproximado de prestacion de servicio de cada CDA.

CRITERIO DE ACEPTACION

La pagina presenta la informaciéon de manera clara y detallada para cada CDA
seleccionado.
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Tabla 9

Requerimiento Funcional 3. Fuente: Autores

CODIGO | NOMBRE DEL REQUERIMIENTO

RF003 Agenda de citas

Fecha: 10/10/23 Tipo de Requerimiento: funcional

Origen Del Requerimiento: Necesidad de agendacion.

Actor: Conductor Prioridad: Alta

DESCRIPCION GENERAL

La pagina web debe ofrecer una funcionalidad de agendacion de citas en el CDA
seleccionado.

CRITERIO DE ACEPTACION

El conductor puede seleccionar una fecha y hora disponibles y recibir una confirmacion de
su cita.

Tabla 10

Requerimiento Funcional 4. Fuente: Autores

CODIGO | NOMBRE DEL REQUERIMIENTO

RF004 Filtro de CDA

Fecha: 10/10/23 Tipo de Requerimiento: funcional

Origen Del Requerimiento: Facilidad de uso.

Actor: Conductor. Prioridad: Alta

DESCRIPCION GENERAL

La pagina web debe permitir a los conductores filtrar los CDA basados en ciertos criterios
como servicios ofrecidos, calificacion, entre otros.

CRITERIO DE ACEPTACION

Los conductores pueden aplicar filtros y obtener resultados acorde a sus preferencias.
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Tabla 11

Requerimiento Funcional 5. Fuente: Autores

CODIGO | NOMBRE DEL REQUERIMIENTO

RF005 Gestion de perfil de CDA

Fecha: 10/10/23 Tipo de Requerimiento: funcional

Origen Del Requerimiento: Gestion de perfil.

Actor: CDA. Prioridad: Alta

DESCRIPCION GENERAL

Los CDA deben tener la capacidad de gestionar su perfil, actualizar la informacion de sus
servicios, y visualizar las citas agendadas.

CRITERIO DE ACEPTACION

Los CDA pueden iniciar sesion y realizar las gestiones pertinentes en su perfil.

Tabla 12

Requerimiento Funcional 6. Fuente: Autores

CODIGO | NOMBRE DEL REQUERIMIENTO

RF006 Calificacion y comentario de conductores

Fecha: 10/10/23 Tipo de Requerimiento: funcional

Origen Del Requerimiento: Necesidad de feedback.

Actor: Conductor. Prioridad: Media.

DESCRIPCION GENERAL

Después de una cita, los conductores deben poder dejar una calificaciéon y comentario
sobre su experiencia con el CDA.

CRITERIO DE ACEPTACION

La pagina permite a los conductores calificar y comentar tras la finalizacion de su cita.
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Tabla 13

Requerimiento Funcional 7. Fuente: Autores

CODIGO | NOMBRE DEL REQUERIMIENTO
RF007 Reservas
Fecha: 10/10/23 Tipo de Requerimiento: funcional

Origen Del Requerimiento: Necesidad de reservar una cita.

Actor: Conductor. Prioridad: Alta.

DESCRIPCION GENERAL

La pagina web debe permitir al conductor reservar una cita en un CDA.

CRITERIO DE ACEPTACION

El conductor debe poder reservar una cita de manera facil y rapida.

2. No Funcionales

Tabla 14

Requerimiento No Funcional 1. Fuente: Autores

CODIGO NOMBRE DEL REQUERIMIENTO
RNF001 Tiempo de carga
Fecha: 10/10/23 Tipo de Requerimiento: No funcional

Origen Del Requerimiento: Calidad del servicio.

Actor: Sistema Prioridad: Alta

DESCRIPCION GENERAL

La pagina web debe tener tiempos de carga rapidos.

CRITERIO DE ACEPTACION

La pagina carga en menos de 3 segundos en conexiones estandar.
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Tabla 15

Requerimiento No Funcional 2. Fuente: Autores

CODIGO | NOMBRE DEL REQUERIMIENTO

RNF002 Beneficios para suscriptores

Fecha: 10/10/23 Tipo de Requerimiento: No funcional

Origen Del Requerimiento: Necesidad de privilegios.

Actor: Conductor suscrito. Prioridad: Media

DESCRIPCION GENERAL

La pagina web debe ofrecer beneficios adicionales a los conductores que se suscriban
anualmente.

CRITERIO DE ACEPTACION

Los conductores suscritos pueden acceder a beneficios exclusivos, como prioridad en
fechas y trato preferencial.

Tabla 16

Requerimiento No Funcional 3. Fuente: Autores

CODIGO | NOMBRE DEL REQUERIMIENTO

RNF003 Integracion de anuncios

Fecha: 10/10/23 Tipo de Requerimiento: No funcional

Origen Del Requerimiento: Monetizacion.

Actor: Sistema. Prioridad: Media

DESCRIPCION GENERAL

La pagina web debe permitir la integracion de anuncios publicitarios sin afectar la
experiencia del usuario.

CRITERIO DE ACEPTACION

Los anuncios se muestran de manera adecuada y no invasiva para el usuario.
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Tabla 17

Requerimiento No Funcional 4. Fuente: Autores

CODIGO | NOMBRE DEL REQUERIMIENTO

RNF004 Seguridad de datos

Fecha: 10/10/23 Tipo de Requerimiento: No funcional

Origen Del Requerimiento: Seguridad.

Actor: Sistema. Prioridad: Alta

DESCRIPCION GENERAL

La pagina web debe contar con protocolos de seguridad para proteger la informacion
personal de los conductores y CDA.

CRITERIO DE ACEPTACION

Se utiliza cifrado y otras medidas de seguridad para proteger los datos.

Tabla 18

Requerimiento No Funcional 5. Fuente: Autores

CODIGO | NOMBRE DEL REQUERIMIENTO

RNFO005 Adaptabilidad del sistema

Fecha: 10/10/23 Tipo de Requerimiento: No funcional

Origen Del Requerimiento: Adaptabilidad.

Actor: Sistema. Prioridad: Alta

DESCRIPCION GENERAL

La pagina debe ser responsiva y adaptarse a diferentes dispositivos y tamanos de pantalla.

CRITERIO DE ACEPTACION

La pagina se visualiza correctamente tanto en computadoras de escritorio como en
dispositivos moviles.
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Tabla 19

Requerimiento No Funcional 6. Fuente: Autores

CODIGO | NOMBRE DEL REQUERIMIENTO

RNF006 Notificaciones

Fecha: 10/10/23 Tipo de Requerimiento: No funcional

Origen Del Requerimiento: Notificaciones.

Actor: Conductor y CDA. Prioridad: Media

DESCRIPCION GENERAL

La pagina web debe enviar notificaciones (correo electronico, notificaciones push, etc.)
recordatorias sobre las citas agendadas.

CRITERIO DE ACEPTACION

Tanto conductores como CDA reciben notificaciones antes de la fecha y hora de la cita
agendada.

Tabla 20

Requerimiento No Funcional 7. Fuente: Autores

CODIGO | NOMBRE DEL REQUERIMIENTO

RNF007 Escalabilidad

Fecha: 10/10/23 Tipo de Requerimiento: No funcional

Origen Del Requerimiento: Necesidad de un sistema escalable.

Actor: Sistema. Prioridad: Media.

DESCRIPCION GENERAL

La pagina web debe poder soportar un numero creciente de usuarios.

CRITERIO DE ACEPTACION

La pagina web debe poder manejar un numero creciente de transacciones sin afectar el
rendimiento.
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Estudio Legal

El desarrollo de una aplicacion para conectar conductores y CDAs en Bogota aca-
rrea ciertas consideraciones legales las cuales deben ser analizadas cuidadosamente. Dado
que es una aplicacion que involucra la recoleccion, almacenamiento y procesamiento de la
informacion personal del conductor, es de suma importancia garantizar el cumplimiento

de las leyes y regulaciones asociadas con la proteccién de datos e informacién de seguri-

dad.

Sumado a esto, el uso de la aplicacion determina la aceptacién de términos y
condiciones que rigen la relacién entre los usuarios y los propietarios de CDA. Estos
términos y condiciones deben ser transparentes y concisos, e incluir informacion relevante
sobre la recoleccion y uso de datos personales, responsabilidades del usuario y propiedad

intelectual.

Por ello se tiene un pleno reconocimiento de la empresa con sus limitaciones y
alcances. ademés de las obligaciones de todas las empresas de este tipo en el territorio

nacional. Se pretende establecer su debida formalizacién ante las entidades estatales.

La empresa ConexionConductor sera constituida bajo el formato de Sociedad por
Acciones Simplificadas (S.A.S), guidndose bajo las directrices de la legislacion colombiana,
mas exactamente la ley 1258 de 2008. Esta modalidad de sociedad es reconocida por
su flexibilidad y adaptabilidad, siendo una de las maneras juridicas mas conocidas en
Colombia desde la entrada en vigencia de la mencionada ley, con un notable 54 % de las

nuevas empresas adoptando esta figura.

Este tipo de sociedad no se rige solamente en iniciar sus proyectos con una inver-
sion inicial moderada que es un eje principal dado que al iniciar un proyecto es menester
ajsutar todo el capital disponible, por ello también simplifica diversos tramites adminis-
trativos. Ademas, las S.A.S poseen caracteristicas que resultan de sumo beneficio, como lo
es la limitacion de la responsabilidad de los accionistas al capital aportado y la capacidad

de ser constituidas tanto por personas naturales como juridicas. Es claro mencionar que
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no requieren de un revisor fiscal, lo cual optimiza atin mas el proceso administrativo.

Es esencial senalar que, al optar por la figura de S.A.S, se deberan cumplir con
diversos requisitos legales. Entre estos se encuentra el registro ante la Camara de Comer-
cio, la formulacién de estatutos sociales, la apertura de una cuenta bancaria empresarial
y la adquisicion de un NIT (Ntmero de Identificacién Tributaria). Una vez finalizado
este proceso, ConexionConductor estaréd listo para comenzar sus operaciones y brindar

sus servicios en el mercado colombiano.

Especificaciones generales

La empresa sera construida bajo las siguientes pautas:

Socios

o William Andres Jaramillo Barbosa con Cédula de Ciudadania No 1023947820

e Cristian Daniel Meneses Ramirez con Cédula de Ciudadania No 1013687968

Nombre de la empresa:

¢ ConexionConductor S.A.S

Duracién:

e Tiempo indefinida.

Objeto social:

« Empresa cuyo objeto se encuentra en el desarrollo e innovacién de herramientas

tecnologicas.

Responsabilidad sobre los aportes:

» 50/50 entre socios.

Representante legal:

o William Andres Jaramillo Barbosa
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Obligaciones legales

A continuacién seran presentadas las obligaciones legales, estas se fundamentan
bajo el marco legal de la ley 158 de 2008 "por medio de la cual se crea la Sociedad por

Acciones Simplificadas"

1. Asamblea Ordinaria de Accionistas por lo menos una vez al ano.

2. Agentes de retenciéon en la fuente a titulo de Renta, Iva, Ica, etc.

3. Renovacion de la matricula mercantil dentro de los primeros tres meses del ano en

la Camara de Comercio.

4. Firma electronica de los representantes legales, resolucion 070 de la DIAN.

5. Estan obligados a llevar la contabilidad de su empresa.

6. Estan obligados a tener revisor fiscal segiin el monto de sus ingresos o activos.

7. Estan obligados a expedir facturas.

8. Gravamen a los movimientos financieros

Proceso para disoluciéon de la empresa

Para la disolucion de una empresa constituida bajo Sociedad por Acciones Sim-

plificadas se haran los siguientes pasos:

1. En el caso de las SAS, Empresa Unipersonal y Sociedades de la Ley 1014 de 2006, la
declaratoria de disolucién por mutuo acuerdo podra realizarse por acta o documento

privado.

2. Realizar el registro del acta de disolucion en Camara de Comercio. A partir del
registro, la sociedad aparecera con el apellido “en liquidacion”. Se debera entregar
copia del acta en la Camara de Comercio, la original debera quedarse en el archivo

de la sociedad.

3. Reporte a la Oficina de Cobranzas de la DTAN sobre deudas fiscales de la Sociedad.
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El liquidador debera hacerlo dentro de los diez (10) dias siguientes al registro de la

disolucién en la Camara de Comercio.
4. Emitir avisos que informen que la sociedad se encuentra en tramite de liquidacion.

5. Elaboracién de inventario del patrimonio social y balance final de la sociedad. Este

paso debe realizarlo el liquidador.

6. Pagar pasivo externo. Esto también debe hacerlo el liquidador. Asimismo, debera

realizar el pago de las obligaciones fiscales y efectuar la declaracion de renta final
7. Distribuir remanentes entre socios o accionistas. Por parte del liquidador.

8. Realizar una reunién de Junta de Socios o Asamblea de Accionistas para aprobar

el proyecto de liquidacién.

Propiedad intelectual

Conforme al Decreto 1360 de 1989 el articulo 1 establece: “De conformidad con
lo dispuesto en la Ley N° 23 de 1982 sobre derechos de autor, se considera software
l6gico (software) la creacién de un campo literario”. Por tal razén, todo software que se
desarrolle sera sometido por un procedimiento de registro de obra que sera provisto por

la oficina nacional de derechos de autor.

Estudio Ambiental

El estudio ambiental para el proyecto "Plan de Negocios para Rentabilizar la
Comunicacién entre Centros de Diagnostico y Conductores en Bogota'se enfoca en las
dimensiones electronicas y digitales del servicio propuesto. A pesar de ser un desarrollo
de software, y no tener un impacto directo y evidente sobre el medio ambiente, es crucial
considerar los aspectos asociados con el consumo energético, uso de recursos y generacion
de residuos. El desarrollo, operacion y uso final implican un consumo energético derivado
de las fases de disefio, prueba y alojamiento en servidores, asi como el acceso por parte

de los usuarios.
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Impactos Ambientales

El consumo energético es un pilar fundamental en la evaluacién del impacto am-
biental del proyecto. Sin embargo, no se debe olvidar que detras de cada fase de desarrollo,
implementaciéon y uso del software, se esconden recursos que tienen un ciclo de vida. Por
ejemplo, el equipamiento tecnolégico, desde ordenadores hasta servidores, eventualmente
se vuelve obsoleto y debe ser descartado, lo que puede generar residuos electrénicos. La
documentacion fisica, aunque se busque minimizarla, representa una demanda sobre re-
cursos naturales, principalmente papel. Por otro lado, el software puede tener un efecto
secundario benéfico para el medio ambiente. Si se logra mejorar la comunicacion entre
conductores y CDA, se podrian reducir las emisiones de CO2 provenientes de desplaza-
mientos innecesarios. Asimismo, la digitalizacién y centralizacién de informacion podrian
disminuir la necesidad de impresiones y tramites fisicos, reduciendo asi el uso de papel y

otros insumos.

Politicas Ambientales

Mas alla de la operatividad del proyecto, es crucial tener en cuenta el marco nor-
mativo y legal que rige en Bogotda en materia ambiental. La ciudad, consciente de los
retos medioambientales, ha establecido una serie de leyes y regulaciones especificas rela-
cionadas con la gestioén y disposicion adecuada de residuos electronicos. Estas normativas
buscan minimizar el impacto negativo en el entorno natural y garantizar una eliminacion
segura de dispositivos y equipos obsoletos. Ademas, en una era donde la sostenibilidad se
ha vuelto un valor esencial, es recomendable que el proyecto se incline por opciones mas
verdes, como servidores que empleen energias renovables. Promover y fomentar practicas
ecoldgicas entre los usuarios, como la reduccion de la huella de carbono o la importancia
de la revision vehicular para reducir emisiones, no solo eleva la conciencia ambiental, sino

que posiciona al proyecto como un aliado del medio ambiente y la comunidad.
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Analisis Financiero

Inversién Inicial
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En este apartado se describiran los presupuestos necesarios para la creacion de la

empresa en cuestion, se contara con una serie de inversiones, tanto en activos fijos tangi-

bles como intangibles; a continuacion se expone de manera detallada, para determinar el

monto inicial con el que se debe contar con el fin de dar marcha el emprendimiento:

Tabla 21

Inversion Inicial. Fuente: Autores

Tipo de Recursos Concepto Cantidad Valor (COP) Total (COP)
Registros Legales (expedicion RUT, 1 400,000 400,000
) ) Registro Mercantil, registro de marca,
Financieros apertura cuenta bancaria, otros)
Total Infraestructura 400,000
Computadores 2 2.500.000 5.000.000
Servicio de Internet v telefonia 2 150,000 300,000
Tecnologico Li?encia Anti_'\'irus Kaspersky 2 160,000 320,000
= Microsoft 365 2 300,000 600,000
Hosting WEB 1 400,000 400,000
Licencia Windows 11 pro 2 150,000 300,000
Total Recurso fisico 6,920,000
Asesor de Servicios 1 1.800.000 1.800.000
Humano Community Manager 1 2.000.000 2,000,000
Desarrollador Backend 1 3,000,000 3.000.000
Desarrollador Frontend 1 2,500,000 2,500,000
Total de Recurso Humano 9.300.000
Materiales u otros Desarrollo Estrategia de Marketing 1 1.000.000 1,000,000
Digital
Pauta en redes sociales 1 400,000 400,000
Papeleria 1 50,000 50,000
Folletos para CDA 1 95,000 95,000
Tarjetas para CDA 1 75,000 75,000
Total de recurso humano 1,620,000
TOTAL INVERSION INICIAL 18,240,000
Establecimiento

En este apartado se describiran qué costos e inversiones se requieren para la

constitucion de una empresa, considerando las inversiones que se deben realizar en relacion
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al diseno, fabricacion e implementacion del software. De acuerdo a lo anterior, se requieren
recursos economicos, humanos, administrativos y preoperativos, los cuales se detallaran

a continuacion.

Activos Fijos Tangibles.
Tabla 22

Activos Fijos Tangibles. Fuente: Autores

Concepto Cantidad Valor (COP) Total (COP)
Bleqes muebles (sillas, > 500,000 1,000,000
escritorios, otros)
Computadores 2 2,500,000 5.000.000
Total Activos Fijos Tangibles 6,000,000
Activos Fijos Intangibles.
Tabla 23
Activos Fijos Intangibles. Fuente: Autores
Concepto Cantidad Valor (COP) Total (COP)
Registro de Marca 1 402500 402,500
Registro ante Cdmara y 1 42.000 42,000
Comercio
Total Activos Fijos Intangible 444,500
Tabla 24
Capital Social. Fuente: Autores
Concepto Cantidad Valor (COP) Total (COP)
Efectivo 2 250,000 500,000
Know How 2 4,000,000 8.000.000
Total Capital Social 8,500,000

Total Activos Fijos.

sita para adquirir los activos fijos y el capital de trabajo requerido para hacer el proyecto.

Se ilustra un resumen del total de inversion que se nece-
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Tabla 25

Total Activos Fijos. Fuente: Autores

Concepto Valor (COP)
Activos Fyos Tangibles 6.000.000
Activos Fijos Intangibles 444 300
Capital Social 2,500,000
Total Activos Fijos 14,944,500
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Financiamiento. En el siguiente apartado se ilustra la inversion que corres-

ponde para la realizacién inicial del proyecto, teniendo en cuenta el aporte social y el

financiamiento de una entidad.

Tabla 26

Financiamiento. Fuente: Autores

Concepto Cantidad
Inversion Inicial 18 240,000
Apm‘te socios (Capital Social + 2.300.000
Bienes muebles)
Valor total a Financiar 15,940,000

Ingresos y Egresos

Ingresos. Para el plan de negocio se propone 2 tipos de usuario, cada uno con

una version gratuita donde el principal ingreso se ve suplido por el concepto de publicidad

y una de pago tiene un costo diferente para cada tipo de usuario. Se ilustran en la siguiente

tabla:
Tabla 27

Ingresos. Fuente: Autores

Concepto Tarifa Mensual Tarifa Anual
Susecripcion por parte de los CDA 200,000 2.160,000.00
Pauta publicitaria por suscripcion® 50,000 540,000.00
Pauta publicitaria anuncio adicional 10,000 -
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Egresos.

Tabla 28

Egresos. Fuente: Autores

Con base en la inversién inicial

71

Concepto Total mes (COP) Total afno (COP)
Servicio de Internet y telefonia 300,000 3,600,000
Salario Aseszor de Servicios 1,800,000 21,600,000
Prima 150,000 1,800,000
Prestaciones Sociales Asesor de Servicios Cesantias 150,000 1,800,000
Intereses sobre Cesa 18,000 216,000
Vacaciones 75,000 900,000
Pension 216,000 2,592,000
ARL** 9,396 112,752
Seguridad Social Asesor de Servicios salud -
CCF* -
ICBF -
SEMA - -
Salario Community Manager 2,000,000 24,000,000
Prima 166,667 2,000,000
Prestaciones Sociales Community Manager Cesantias 166,667 2,000,000
Intereses sobre Cesa 20,000 240,000
Vacaciones 83,333 1,000,000
Pension 240,000 2,880,000
ARL** 10,440 125,280
. . . Salud i}
Seguridad Social Community Manager T -
ICBF -
SENA - -
Desarrollador Backend 3,000,000 36,000,000
Desarrollador Frontend 2,500,000 30,000,000
Pauta en redes sociales 400,000 4,200,000
Papeleria 50,000 &00,000
Folletos para CDA *** 95,000 1,140,000
Tarjetas para CDA *** 75,000 900,000
Licencia Antivirus Kasperskoy *%** - 160,000
Microsoft 363 **** 300,000
Hosting WEB ##*** 400,000
Licencia Windows 11 pro ¥*** 130,000

* CCF: Caja de Compensacién Familiar

* Administradora de Riesgos Laborales

** Gasto con periodicidad variable

*** Costo anual
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Proyecciéon de Ventas.

s Ventas estimadas ano 1.

Tabla 29

Proyeccion a un ano. Fuente: Autores

Concepto Ventas/mes Valor Servicio | Ingreso Anual (COP)
Suscripcion mensual 20 200,000 48,000,000
Suscripeion anual 15 2.160.000 32.400.000
Pauta publicitaria por 40 50.000 24,000,000
suscripcion mensual
Pauta publicrtaria por 20 540,000 10,800,000
suscripcion anual
Papt_a publicitaria anuncio 100 10,000 12,000,000
adicional

Total Ventas ano 1 127.200,000

= Proyeccién ventas durante los 5 primeros anos para Suscripcion mensual:

Tabla 30

Proyeccion a cinco anos Suscripcion mensual. Fuente: Autores

Aiio Ventas/mes Valor Servicio | Ingreso Anual (COP)
1 20 200,000 48,000,000
2 22 222,860 58,835,040
3 25 248333 74,499 869
4 28 276,717 92,977,029
5 31 308,346 114,704,765

Total Ventas 5 primeros afios 389,016,703

» Proyeccién ventas durante los 5 primeros anos para Suscripcion anual:

Tabla 31

Proyeccion a cinco anos Suscripcion anual. Fuente: Autores

Aiio Ventas/afio Valor Servicio | Ingreso Anual (COP)
1 15 2,160,000 32,400,000
2 17 2,406,888 40.917.096
3 19 2,681,995 50957911
4 21 2988 547 62,739,495
5 23 3,330,138 76,593,181

Total Ventas 5 primeros afios 263,627,683
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= Proyeccién ventas durante los 5 primeros anios para Pauta publicitaria por suscrip-

cién mensual:

Tabla 32

Proyeccion a cinco anos Pauta mensual. Fuente: Autores

Ao Ventas/mes Valor Servicio Ingreso Anual (COP)
1 40 30,000 24,000,000
2 44 33.715 20417520
3 49 62,083 36,504,936
4 54 69.179 44828210
5 60 T7.087 55,502,305

Total Ventas 3 primeros anos 190,252,972

Proyeccion ventas durante los 5 primeros afios para Pauta publicitaria por suscrip-

cién anual:

Tabla 33

Proyeccion a cinco anos Pauta anual. Fuente: Autores

Ao Ventas/ano Valor Servicio Ingreso Anual (COP)
1 20 340,000 10,800,000
2 22 601,722 13,237,884
3 25 670,499 16,762,471
4 28 747,137 20,919,832
5 31 832,535 25,808,572

Total Ventas 3 primeros anos 87,528,738

Proyeccion ventas durante los 5 primeros anos para Pauta

adicional:

Tabla 34

Proyeccion a cinco anos Pauta adicional. Fuente: Autores

Aiio Ventas/mes Valor Servicio | Ingreso Anual (COP)
1 100 10,000 12,000,000
2 110 11,143 14,708,760
3 121 12,417 18,028,968
4 133 13,836 22,082,044
5 146 15417 27,011,122

Total Ventas 5 primeros afios 93,830,895

publicitaria anuncio
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= Proyeccién gastos y costos anuales
Tabla 35
Proyeccion G y C anuales. Fuente: Autores
Concepto Aifio 1 Ajio 2 Ajfio 3 Aiio 4 Aifio 5
Servicio de Internet y telefonia 3,600,000 4,011,480 4,469,992 4,980,912 5,550,231
Gastos de nomina 61,266,032 68,268,739 76,071,856 84,766,870 94,455,723
Desarrollador Backend 36,000,000 20,057,400 22,349,961 24,504,561 27,751,153
Desarrollador Frontend 30,000,000 16,714,500 18,624,967 20,753,801 23,125,961
Pauta en redes sociales 4,800,000 5,348,640 5,959,990 6,641,216 7,400,307
Papeleria 600,000 668,580 744,999 830,152 925,038
Folletos para CDA *** 1,140,000 1,270,302 1,415,498 1,577,289 1,757,573
Tarjetas para CDA *** 900,000 1,002,870 1,117,498 1,245,228 1,387,558
Licencia Antivirus Kaspersky **** 160,000 178,288 198,666 221,374 246,677
Microsoft 365 **** 300,000 334,290 372,499 415,076 462,519
Hosting WEB **** 400,000 445,720 496,666 553,435 616,692
Licencia Windows 11 pro **** 150,000 167,145 186,250 207,538 231,260
Gastos Extraordinarios 1,000,000 1,114,300 1,241,664 1,383,587 1,541,731
Total costos/gastos anuales 140,316,032 119,582,254 133,250,506 148,481,039 165,452,422
= Resumen de la proyeccion gastos y costos anuales
Tabla 36
Resumen de proyeccion G y C anuales. Fuente: Autores
Concepto Aifio 1 Ajio 2 Ajfio 3 Aiio 4 Aifio 5
Gastos Anuales 1,060,000 1,181,158 1,316,164 1,466,602 1,634,235
Costos Anuales 139,256,032 118,401,096 131,934,342 147,014,437 163,818,187
Total costos/gastos anuales 140,316,032 119,582,254 133,250,506 148,481,039 165,452,422

Amortizacion y Depresion

Para dar inicio al proyecto, se obtuvo un préstamo de una entidad bancaria (Ban-

colombia con tasa y cuota fija), el cual se sumé al aporte social. En la tabla se detalla

la inversion en los activos fijos iniciales del proyecto, asi como las condiciones bajo las

cuales se realiz6 dicha inversion.
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Préstamo.

tamo:

Tabla 37

Financiacion. Fuente: Autores

Financiacion
Valor Préstamo 15,940,000
Plazo en meses 48
Tasa Mes Vencido 2.21%

Amortizacién.

amortizacion:

Tabla 38
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En la siguiente figura se encuentra la tabla con el detalle de prés-

En la siguiente figura se encuentra la tabla con el detalle de

Amortizacion. Fuente: Autores

# Periodos / mes Saldo Imicial Intereses Cuota Amortizacion o abono a capital Saldo Final
1 $ 15,940,000 | $ 352,274 | § 542,128 | § 189,854 | § 15,750,146
2 $ 15,750,146 | § 348,078 | S 542,128 | § 194,049 | 5 15,556,097
3 $ 15,556,097 | $ 343,790 | S 542,128 | § 198,338 | S 15,357,759
4 $ 15,357,759 | § 339,406 | S 542,128 | § 202,721 | S 15,155,038
5 $ 15,155,038 | $ 334,926 | S 542,128 | § 207,201 | § 14,947,837
6 $ 14,947,837 | § 330,347 | S 542,128 | § 211,780 | S 14,736,056
7 $ 14,736,056 | $ 325,667 | 5 542,128 | § 216,461 | S 14,519,585
8 $ 14,519,595 | § 320,883 | S 542,128 | § 221,245 | § 14,298,351
9 $ 14,298,351 | § 315,994 | § 542,128 | § 226,134 | S 14,072,217
10 $ 14,072,217 | § 310,996 | S 542,128 | § 231,132 | § 13,841,085
11 $ 13,841,085 | § 305,888 | S 542,128 | § 236,240 | 5 13,604,845
12 $ 13,604,845 | § 300,667 | 5 542,128 | § 241,461 | S 13,363,385
13 $ 13,363,385 | § 295,331 | S 542,128 | § 246,797 | S 13,116,588
14 $ 13,116,588 | $ 289,877 | S 542,128 | § 252,251 | § 12,864,337
15 $ 12,864,337 | § 284,302 | § 542,128 | § 257,826 | S 12,606,511
16 $ 12,606,511 | $ 278,604 | 5 542,128 | § 263,524 | § 12,342,988
17 $ 12,342,988 | § 272,780 | S 542,128 | § 269,348 | S 12,073,640
18 $ 12,073,640 | § 266,827 | S 542,128 | § 275,300 | S 11,798,340
19 $ 11,798,340 | § 260,743 | S 542,128 | § 281,384 | § 11,516,955
20 $ 11,516,955 | $ 254,525 | § 542,128 | § 287,603 | S 11,229,353
21 $ 11,229,353 | § 248,169 | S 542,128 | § 293,959 | S 10,935,354
22 $ 10,935,394 | § 241,672 | § 542,128 | § 300,455 | S 10,634,938
23 $ 10,634,938 | § 235,032 | § 542,128 | § 307,095 | S 10,327,843
24 $ 10,327,843 | § 228,245 | § 542,128 | § 313,882 | § 10,013,960
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25 $ 10,013,960 | $ 221,309 | S 542,128 | § 320,819 | S 9,693,141
26 $ 9,693,141 | 5 214,218 | § 542,128 | § 327,909 | S 9,365,232
27 $ 9,365,232 | 5 206,972 | S 542,128 | § 335,156 | S 9,030,076
28 $ 9,030,076 | 5 199,565 | S 542,128 | § 342,563 | S 8,687,513
29 $ 8,687,513 | 5 191,994 | § 542,128 | § 350,134 | S 8,337,380
30 $ 8,337,380 | 5 184,256 | S 542,128 | § 357,872 | § 7,979,508
31 $ 7,979,508 | § 176,347 | S 542,128 | § 365,781 | S 7,613,727
32 $ 7,613,727 | § 168,263 | S 542,128 | § 373,864 | S 7,239,863
33 $ 7,239,863 | S 160,001 | S 542,128 | § 382,127 | § 6,857,737
34 $ 6,857,737 | § 151,556 | S 542,128 | § 390,572 | S 6,467,165
35 $ 6,467,165 | S 142,924 | § 542,128 | § 399,203 | S 6,067,962
36 $ 6,067,962 | S 134,102 | § 542,128 | § 408,026 | $ 5,659,936
37 $ 5,659,936 | S 125,085 | S 542,128 | § 417,043 | § 5,242,893
38 $ 5,242,893 | § 115,868 | S 542,128 | § 426,260 | $ 4,816,633
39 $ 4,816,633 | 5 106,448 | 5 542,128 | § 435,680 | $ 4,380,953
40 $ 4,380,953 | 5 96,819 | S 542,128 | § 445,309 | $ 3,935,645
41 $ 3,935,645 | § 86,978 | S 542,128 | § 455,150 | $ 3,480,495
42 $ 3,480,495 | § 76,919 | S 542,128 | § 465,209 | $ 3,015,286
43 $ 3,015,286 | S 66,638 | 5 542,128 | § 475,490 | § 2,539,796
44 $ 2,539,796 | S 56,129 | S 542,128 | § 485,998 | $ 2,053,798
45 $ 2,053,798 | 45,389 | § 542,128 | § 496,739 | § 1,557,059
46 $ 1,557,059 | § 34,411 | S 542,128 | § 507,717 | S 1,049,343
47 $ 1,049,343 | § 23,190 | S 542,128 | § 518,937 | S 530,406
43 $ 530,406 | 5 11,722 | § 542,128 | § 530,406 | 5 0

Depreciacion. En la siguiente figura se encuentra la tabla con el detalle de
depreciacion:
Tabla 39

Depreciacion. Fuente: Autores

. Valor Valor Valor a - o o - -

Equipo Compra Salvamento Depreciar £l o e L HE
Computador 1 2.500.000 500000 | 2,000,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000
Mesa, Sillas 1 500,000 50.000 450,000 90,000 90,000 90,000 90,000 90.000
Mesa., Sillas 2 500,000 50.000 450,000 90,000 90,000 90,000 90.000 90.000

" ] i I
Computador 2 2.300.000 500000 | 2,000,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000
Total
= 080,000 080,000 080,000 080,000 080,000
Depreciacién

Balance General

El balance general es un reporte financiero que sirve para observar la situacion

financiera de la empresa a una fecha determinada, en este caso ano a afo desde su inicio,

ano 0 hasta ano 5. Esta conformado por los activos, pasivos y la diferencia entre estos.




Tabla 40
Balance General. Fuente: Autores
Concepto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Activo Corriente
Caja y Bancos 11,229,343 - 8,732,536 4,360,581 32,345,050 86,653,701
Cuentas por cobrar 0 0 0 0 0
Total Activos Corriente 11,229,343 - 8,732,536 4,360,581 32,345,050 86,653,701
Activos No Corriente
Propiedad, planta y equipo (PPE) 6,000,000 5,020,000 4,040,000 3,060,000 2,080,000
Intangibles 8,000,000 8,000,000 8,000,000 8,000,000 8,000,000
Depreciacion acumulada PPE 920,000 920,000 980,000 980,000 980,000
Total Active No Cerriente 13,020,000 12,040,000 11,060,000 10,080,000 9,100,000
Total Activos 1,790,657 3,307,464 15,420,581 42,425,050 95,753,701
Pasivo Corriente
Gastos de personal 5,500,000 6,128,650 6,829,155 7,609,727 8,479,519
Servicio Internet y teléfono 300,000 334,290 372,499 415,076 462,519
Prestacicnes Sociales {Cesantias, Int. Cesantias, Vacaciones) 988,836 1,101,860 1,227,803 1,368,140 1,524,519
Total Pasivos Corriente 6,788,836 7,564,800 8,429,457 9,392,943 10,466,557
Pasivos No Corriente
Obligaciones Financieras 13,363,385 10,013,960 5,659,936 0 0
Impuesto Renta 8,864,316 - 2,461,868 4,090,217 12,220,096 22,498,804
Total Pasivo No Corriente 4,499,069 7,552,093 9,750,153 12,220,096 22,498,804
Total Pasivos 11,287,905 15,116,893 18,179,609 21,613,040 32,965,361
Patrimonio
Capital Social 8,500,000 8,500,000 8,500,000 8,500,000 8,500,000
Utilidad del Ejercicio 15,311,091 - 4,252,317 7,064,920 21,107,439 38,861,571
Utilidad Acumulada - 15,311,091 - 19,563,408 - 12,498,488 8,608,951
Reserva Legal 2,686,156 - 746,021 1,239,460 3,703,059 5,817,819
Total Patrimonio 9,497,248 - 11,809,429 - 2,759,029 20,812,010 62,788,341
Total Pasivo + Patrimonio 1,790,657 3,307,464 15,420,581 42,425,050 95,753,701

Estado de Resultados

El estado de resultados proyectado para un periodo de 5 anos permite conocer en

detalle los flujos de dinero dentro de la empresa, teniendo en cuenta los costos necesarios

para generar las utilidades netas del ano fiscal. La tabla muestra la utilidad bruta, que

se obtiene como la diferencia entre las ventas netas y el costo total de ventas, asi como

la utilidad operacional, que se calcula restando los gastos administrativos de la utilidad

bruta. Finalmente, los gastos financieros y pre-operativos se restan para determinar la

utilidad antes de impuestos, la cual es afectada por los impuestos de renta correspondien-

tes al ano fiscal 2023.
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Tabla 41

FEstado de Resultados. Fuente: Autores

Concepto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos Operacionales 127,200,000 157,116,300 196,754,155 243,566,610 295,619,945
Costo de Ventas 139,256,032 118,401,096 131,934,342 147,014,437 163,818,187
Devoluciones - Descuentos - Rebajas 6,360,000 7,855,815 9,837,708 12,178,330 14,980,997
Utilidad Bruta - 18,416,032 30,859,389 54,982,106 84,373,842 120,820,761
Gastos Operacionales de Personal* - 29,020,752 32,337,824 36,034,037 40,152,728
Gastos Operacionales de Servicios 460,000 512,578 571,166 636,450 709,196
Gastos Operacionales de Depreciacidn 980,000 980,000 980,000 980,000 980,000
Gastos Operacionales de Diversos 600,000 668,580 744,999 830,152 925,038
Utilidad Operacional - 20,456,032 - 322,521 20,348,117 45,893,203 78,053,799
Ingresos No Operacionales 100,000 111,430 124,166 138,359 154,173
Gastos No Operacionales (Financieros) 6,505,532 7,249,114 8,077,688 9,000,967 10,029,778
Utilidad antes de Impuestos - 26,861,564 - 7,460,205 12,394,596 37,030,595 68,178,194
Reserva Legal 10% - 2,686,156 - 746,021 1,239,460 3,703,059 6,817,819
Impuesto de Renta 33% - 8,864,316 - 2,461,868 4,090,217 12,220,096 22,498,804
Utilidad por Distribucidn - 15,311,091 - 4,252,317 7,064,920 21,107,439 38,861,571

* Se estima que para el segundo ano sea necesario contratar a una persona para

temas administrativos.

Flujo de Caja

El analisis del flujo de caja es esencial para monitorear la cantidad de efectivo
que entra y sale de la empresa, lo que proporciona informacién valiosa sobre la capacidad
de la empresa para pagar sus deudas y gastos. Ademas, el flujo de caja también es una
herramienta 1til para evaluar la liquidez del negocio y prever cualquier necesidad futura
de financiamiento. Al tener un registro detallado de los flujos de efectivo, los gerentes
financieros pueden tomar decisiones informadas para mejorar la posicion financiera de la

empresa y garantizar su éxito a largo plazo.
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Tabla 42
Flujo de Caja. Fuente: Autores
Afio
Concepto 0 1 2 3 4 5
Saldo Inicial 18,240,000 - 20,297,248 4,468,749 46,683,108 110,023,080
Inversion Inicial - 18,240,000
Total saldo inicial - 18,240,000 - 18,240,000 - 20,297,248 4,468,749 46,683,108 110,023,080
Ingresos

Ingresos por ventas -
Ingreso crédito Financiero
Ingreso no operacionales -

120,840,000
15,940,000
100,000

145,260,485

111,430

186,916,447

124,166

231,388,279

138,359

284,638,948

154,173

Total ingresos -

Egresos

Gastos de personal -
Gastos de servicios publicos -
Gastos Prestadores de servicio -
Publicidad -
Licencias Sofware -
Varios -

Impuestos - -

Amortizacion Crédito -
Depreciacion PPE -

136,880,000

61,266,032
3,600,000
66,000,000
6,840,000
1,010,000
1,600,000

8,864,316 -

6,505,532
980,000

145,371,915

68,268,739
4,011,480
36,771,900
7,621,812
1,125,443
1,782,880
2,461,868
6,505,532
980,000

187,040,614

76,071,856
4,469,992
40,974,928
8,492,985
1,254,081
1,986,663
4,090,217
6,505,532
980,000

231,526,638

84,766,870
4,580,912
45,658,362
9,463,733
1,397,423
2,213,739
12,220,096
6,505,532
980,000

284,793,121

94,455,723
5,550,231
50,877,113
10,545,438
1,557,148
2,466,769
22,498,804

980,000

Total Egresos -

Flujo de Caja - 18,240,000 -

Saldo de Cierre - 18,240,000 -

Flujo de Efectivo

138,937,248

20,297,248

20,297,248

124,605,918

4,468,749

4,468,749

144,826,254

46,683,108

46,683,108

168,186,667

110,023,080

110,023,080

188,931,226

205,884,975

205,884,975

El flujo de efectivo operativo, que se refiere al dinero generado por las operaciones

del negocio; el flujo de efectivo de inversiéon, que se refiere a los flujos de efectivo asociados

con la compra o venta de activos de larga duracion; y el flujo de efectivo de financiamiento,

que se refiere a los flujos de efectivo asociados con el financiamiento externo o la emisién

de acciones y dividendos.
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Tabla 43

Flujo de Efectivo. Fuente: Autores

80

Periodo
Concepto 0 1 | 2 \ 3 4 5

Flujo de Caja de Operacién
Utilidad del Ejercicio 0]- 15,311,091 |- 4,252,317 7,064,920 21,107,439 38,861,571
Depreciacién 0 980,000 980,000 980,000 980,000 980,000
Impuesto de Renta 0]- 8,864,316 |- 2,461,868 4,090,217 12,220,096 22,498,804
Neto Flujo de Caja de Operacién 0]- 23,195,407 |- 5,734,185 12,135,137 34,307,535 62,340,375

Flujo de Caja de Inversidn
Equipo de Computo 5,000,000 0 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja de Inversidn 5,000,000 0 0 0 0 0

Flujo de Caja de Financiamiento

Capital Social 8,500,000 0 0 0 0 0
Préstamo Financiero 15,940,000 0 0 0 0
Amortizacion - 6,505,532 6,505,532 6,505,532 6,505,532
Dividendos Pagados - - - - - -
Neto Flujo de Caja de Financiamiento 8,500,000 9,434,468 |- 6,505,532 |- 6,505,532 |- 6,505,532 -
NETO PERIODO 3,500,000 |- 13,760,939 |- 12,239,716 5,629,605 27,802,004 62,340,375
Saldo Anterior - 3,500,000 |- 13,760,939 |- 12,239,716 5,629,605 27,802,004
Salde Siguiente 3,500,000 |- 13,760,939 |- 12,239,716 5,629,605 27,802,004 62,340,375

Punto de Equilibrio

Es una medida que permite a la empresa saber cuando sus ventas cubren los

costos fijos. De esta manera la empresa sabe desde cuando empieza a tener ganancias,

En el cuadro 28 se evidencia los costos del primer ano de la empresa.

» Costos / gastos fijos

Tabla 44

Gastos Fijos. Fuente: Autores

Descripcion Valor Mensual

Servicio de Internet y telefonia 300,000
Nomina 5,105,503
Licencia Antivirus Kaspersky **** 13,333
Microsoft 365 **** 25,000
Hosting WEB **** 33,333
Licencia Windows 11 pro **** 12,500
Total cargos fijos 5,489,665
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= Punto de equilibrio

Tabla 45

Promedio Precio Unitario. Fuente: Autores

Producte Precio (uni)
Suscripcion mensual 200,000
Suscripcion anual 2,160,000
Pauta publicitaria por suscripcion mensual 50,000
Pauta publicitaria por suscripcion anual 540,000
Pauta publicitaria anuncio adicional 10,000
Promedio Precic Unitario 592,000

Para calcular el punto de equilibrio se hace de la siguiente manera:
Poux@Q =CF+ CV % Q, donde

Puvu : es el precio de venta unitario.

Q : es la cantidad de unidades.

C'F : son los costos fijos.

CV : son los costos variables.

Tabla 46

Punto de FEquilibrio Mensual. Fuente: Autores

Concepto Valor
Costos fijos 5,489,669
Costos Variables Unitarios 6,120,000
Precio Venta Unitario 592,000
Unidades a vender para llegar a punto de equilibric 20
|Puntn de Equilibric Mensual | 20 |

En la grafica se observa el punto de equilibrio con rectas de costos totales y ventas.
En el eje X se encuentran las unidades vendidas y en el eje Y esta la cantidad de
dinero, de forma que con las ventas se igualan ambas rectas resultando el punto de

equilibrio
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Punto de Equilibrio Mensual
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Figura 15. Punto de Equilibrio Mensual. Fuente: Autores

Tabla 47

Punto de FEquilibrio Anual. Fuente: Autores

Precio de Venta 592,000
Unidades minimas vendidas 235
Ventas anuales minimas 139,316,032

Estado de Fuente y Usos

Identificar los movimientos en el balance general entre periodos es una tarea
importante para tener un mejor control financiero de la empresa. Una herramienta tutil
para este fin es el estado de fuentes y usos, que se obtiene a partir del balance general y que
permite calcular las variaciones en los activos, pasivos y patrimonio entre el periodo actual
y uno anterior. De esta forma, es posible determinar como se estan utilizando los recursos
financieros de la empresa y si se estan generando suficientes fuentes de financiamiento

para cubrir las necesidades de inversion y operacion.
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Tabla 48

Estado de Fuente y Usos. Fuente: Autores

Concepto Afio 1 Afio 2

Activo Corriente

Caja y Bancos - 11,229,343 - 8,732,536
Cuentas por cobrar 0 0
Total Activos Corriente - 11,229,343 - 8,732,536
Activos No Corriente

Propiedad, planta y equipo (PPE) 6,000,000 5,020,000
Intangibles 8,000,000 8,000,000
Depreciacién acumulada PPE 920,000 980,000
Total Activo No Corriente 13,020,000 12,040,000
Total Actives 1,790,657 3,307,464
Pasivo Corriente

Gastos de personal 5,500,000 6,128,650
Servicio Internet y teléfono 300,000 334,290
Prestaciones Sociales (Cesantias, Int. Cesantic 988,836 1,101,860
Total Pasivos Corriente 6,788,836 7,564,800
Pasivos No Corriente

Obligaciones Financieras 13,363,385 10,013,960
Impuesto Renta - 8,864,316 - 2,461,868
Total Pasivo No Corriente 4,499,069 7,552,093
Total Pasivos 11,287,905 15,116,893
Patrimonio

Capital Social 8,500,000 8,500,000
Utilidad del Ejercicio - 15,311,091 - 4,252,317
Utilidad Acumulada - - 15,311,091
Reserva Legal - 2,686,156 - 746,021
Total Patrimonio - 9,497,248 - 11,809,429
‘Total Pasivo + Patrimonio 1,790,657 3,307,464

Variacién

2,456,806
2,196,806

980,000

1,516,806

628,650
34,290
113,024

3,349,425
6,402,448

3,828,988

11,058,774
15,311,091
1,940,136
2,312,181

Fuente Uso

-29%

-20%

0%

0%

10%

10%

10%
-33%

5%
5%
5%
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En el siguiente resumen se evidencian todas las fuentes y usos que tiene la empresa

Tabla 49

Resumen de Fuente y Usos. Fuente: Autores

Fuentes

Concepto Valor
Caja y Bancos 2,496,806
Obligaciones Financieras 3,349,425
Utilidad del Ejercicio 11,058,774
Reserva Legal 1,940,136
Total Fuentes 18,845,141

Usos

Concepto Valor
Propiedad, planta y equipo (PPE) 980,000
Gastos de personal 628,650
Servicio Internet y teléfono 34,290
Prestaciones Sociales (Cesantias, Int. Cesantig 113,024
Impuesto Renta 6,402,448
Total Fuentes 8,158,412
[ Total Fuentes - Usos 10,686,729

Indicadores Financieros

Los indicadores financieros son herramientas importantes para la evaluacion de la
salud financiera de una empresa, ya que permiten comparar y analizar dos o més valores
financieros relevantes. Estos indicadores se basan en la comparacion de los datos que se
encuentran en los documentos financieros internos de la empresa, como el balance general
y el estado de resultados, y permiten a los gerentes y analistas financieros tener una mejor

comprension del desempeno financiero de la empresa en el pasado, presente y futuro.

Gracias a la interpretacion de los indicadores financieros, un negocio puede de-
terminar qué acciones necesita tomar para mejorar su situacién financiera y lograr sus
objetivos a largo plazo. Dentro de los indicadores financieros tomados en cuenta fueron

los siguientes:

» Razén corriente: Permite determinar la capacidad que tiene la empresa para

cubrir las deudas con activos que posee.

= Nivel de endeudamiento total: Permite determinar el grado y la forma de par-



PLAN DE NEGOCIOS 85

ticipacion de los acreedores en la economia de la empresa. Este indicador refleja
la cantidad de deuda que ha adquirido la empresa en relaciéon con su patrimonio
y, por lo tanto, es una medida importante de la solidez financiera de la empresa
y su capacidad para cumplir con sus obligaciones financieras. Un alto nivel de en-
deudamiento total puede indicar que la empresa estda asumiendo demasiado riesgo
financiero, mientras que un bajo nivel de endeudamiento total puede indicar que la

empresa esta perdiendo oportunidades de crecimiento y expansion.

» Rentabilidad operacional: Permite medir el porcentaje en que los ingresos ge-
nerados por la empresa se convierten en beneficios después de descontar los cos-
tos operacionales. Este indicador es una medida importante de la eficiencia de la
empresa en la generaciéon de beneficios a partir de sus operaciones regulares. La
rentabilidad operacional se calcula dividiendo la utilidad operacional de la empresa
por los ingresos generados en el mismo periodo y se expresa como un porcentaje.
Un alto nivel de rentabilidad operacional indica que la empresa estd generando be-
neficios significativos a partir de sus operaciones regulares y es un buen indicador

de la salud financiera de la empresa.

= Rentabilidad neta: Mide la eficiencia de una empresa en convertir sus ventas
netas en ganancias después de pagar todos los costos fijos y variables. En otras
palabras, se trata de la utilidad neta que se obtiene luego de deducir todos los gastos
de la empresa. Este indicador es importante porque permite conocer la verdadera
rentabilidad del negocio, es decir, la ganancia que se obtiene después de cubrir todos
los costos y gastos de la empresa. Asi, se puede determinar si el negocio es rentable

o no y tomar decisiones en consecuencia.

= Rentabilidad de patrimonio: Permite medir el nivel de ganancia que tiene la
empresa en relacion a la inversion realizada por los accionistas. Esta métrica es
importante ya que muestra cémo los duenos de la empresa estan obteniendo retorno

de su inversion en el negocio.

» Rentabilidad del activo: Es una medida de la eficiencia en la utilizacion de los
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activos de la empresa para generar beneficios. Se calcula dividiendo la utilidad neta
entre el total de activos. Este indicador permite evaluar la capacidad de la empresa
para generar beneficios a partir de los recursos que tiene disponibles. Un alto nivel
de rentabilidad del activo indica que la empresa esta utilizando eficientemente sus
activos para generar beneficios, mientras que un bajo nivel puede ser indicativo de

una mala gestion o de una falta de rentabilidad en la actividad empresarial.

Tabla 50

Indicadores Financieros. Fuente: Autores

i Periodo
Indicador Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Liquidez - Razon Corriente -249.6% -115.6% 44.7% 264.7% 385.1%
Nivel de Endeudamiento Total -7148.2% -6405.7% -30552.3% 4513.2% 1667.0%
Rentabilidad Operacional -16.9% -0.2% 10.9% 19.8% 27.4%
Rentabilidad Neta

Rentabilidad de Patrimonio 161.2% 36.0% -256.1% 101.4% 61.9%
Rentabilidad del Activo -855.1% -128.6% 45.8% 419.8% 40.6%

Por otro lado, se tomaron los indicadores financieros VAN, TIR y relaciéon costo

beneficio con el fin de demostrar la viabilidad de inversién que tienen los accionistas.

Tabla 51

Flujo de Caja Libre. Fuente: Autores

Flujo de Caja Libre
Periodo Valor RBC

Aro 0 - 18,240,000

Ao 1 - 20,297,248 |- 1.84
Afio 2 4,468,749 |- 1.23
ARo 3 46,683,108 |- 0.61
Ano 4 110,023,080 0.16
Afo 5 205,884,975 1.13

Teniendo en cuenta la tasa interna de oportunidad, que es la tasa de rendimiento
minimo que se esperaria recibir por parte de los accionistas, se construye de manera

subjetiva asignandole un valor del 20 % para compensar la inversién realizada.
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Tabla 52

Tasa Interna de Oportunidad. Fuente: Autores

Indice VALOR
TIO 10%
TIR 82%
WAN 186,418,603

Después de analizar los resultados financieros, se concluye que el proyecto es viable
en esta area. El éxito del proyecto dependera de su atractivo para futuros inversores, lo
que permitird aumentar la capacidad de la empresa y competir en un mercado con alta
demanda en esta area de oportunidad. Se determind que tanto el Valor Actual Neto
(VAN) como la Tasa Interna de Retorno efectivo anual (TIR EA) son positivos, y se

espera una mayor liquidez segiin la tabla de proyeccion de incremento de ventas.
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Analisis Interno y Externo

La Matriz PEYEA, también conocida como Matriz EFE (Evaluacion de Factores
Externos) en algunas literaturas, es una herramienta estratégica utilizada en la admi-
nistracion y gestion de empresas para evaluar y clasificar las oportunidades y amenazas
del entorno en el que opera una organizacion. Esta herramienta ayuda a las empresas
a comprender mejor su contexto externo y a disenar estrategias que se alineen con las

condiciones del mercado y el entorno.

La Matriz PEYEA se centra en dos categorias principales: las oportunidades (po-
tenciales dreas de crecimiento o ventajas competitivas) y las amenazas (factores externos

que podrian dificultar el desempeno o crecimiento de la empresa).

Pasos para la realizacion de la Matriz PEYEA

1. Listado de Factores Externos: Identificar y listar entre oportunidades y ame-
nazas clave del entorno en el que opera tu empresa. Estos factores pueden surgir de
un analisis PESTEL (Politico, Econémico, Social, Tecnolégico, Ambiental y Legal),

por ejemplo.

2. Asignacién de Pesos: Asignar un peso a cada factor, que varia entre 0.0 (no
importante) y 1.0 (muy importante). La suma de todos los pesos debe ser 1. Estos
pesos determinan la importancia relativa de ese factor para el éxito de la empresa

en su industria.

3. Evaluacién: Para cada factor, asignar una calificacién que varia entre 1 y 4, donde:

1 = Respuesta desfavorable

2 = Respuesta por debajo de la media

3 = Respuesta promedio

4 = Respuesta superior

4. Multiplicacién de Peso por Calificacion: Multiplicar el peso de cada factor



PLAN DE NEGOCIOS 89

por su calificacién para obtener una puntuacion ponderada.

5. Suma de las Puntuaciones Ponderadas: Sumar las puntuaciones ponderadas
de cada factor para determinar el total de la puntuaciéon ponderada para la empresa.
La maxima puntuacion posible es 4 y la minima es 1. Una puntuacién media de 2.5
indica que la empresa esta respondiendo de manera promedio a las oportunidades

y amenazas actuales en su entorno.

6. Analisis e Interpretacién: Analizar los resultados para determinar las areas don-
de la empresa puede mejorar o donde tiene una ventaja. Esta matriz te permite
visualizar como esta posicionada la empresa en relacion a las oportunidades y ame-

nazas del mercado.
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Matriz PEYEA
Fuerza Financiera (FF)
Factor Peso
Capital inicial 5
Flujo de caja positivo 4
Bajas deudas 6
Promedio )
Fuerza de la Industria (FI)
Factor Peso
Demanda creciente 4
Pocos competidores 5
Acceso a distribuidores 3
Promedio 4
Ventaja Competitiva (VC)
Factor Peso
Tecnologia superior -5
Marca reconocida -4
Atencién al cliente -6
Promedio -5
Estabilidad del Ambiente (EA)
Factor Peso
Mercado estable -3
Regulaciones favorables -4
Escasez de shocks externos -5
Promedio -4
Tabla 53

Matriz PEYEA. Fuente: Autores
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Resumen Matriz PEYA
Factor Promedio
Fuerza Financiera 5
Fuerza de la Industria 4
Ventaja Competitiva )
Estabilidad del Ambiente -4
Tabla 54

Resumen Matriz PEYEA. Fuente: Autores

Ahora, hallamos el valor de Y y X de la siguiente manera:

El valor de Y es el resultado del balance entre la Fuerza Financiera (FF) y la

estabilidad del ambiente (EA), a continuacion se ilustra el calculo realizado.

Y =FF+FEA
Y =5+ (—4)
Y =1

El valor de X es el resultado del balance entre la Ventaja Competitiva (VC) y la

fortaleza industrial (FI), a continuacién se ilustra el calculo realizado.

X=FI+VC
X =4+ (-5H)
X =-1
XY
010
-1 1
Tabla 55

Matriz PEYFEA, valor X-Y. Fuente: Autores

Con los puntos obtenidos se traza un vector direccional en el plano de analisis
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PEYEA, generando asi la estrategia la empresa:

Conservadora FF Intensiva

FI

VC

Defensiva -1 EA Competitiva

Figura 16. Posicionamiento Matriz PEYEA. Fuente: Autores

La evaluacién realizada a través de la Matriz PEYEA revel6 que nuestra empresa
se ubica en el sector conservador. Este posicionamiento se deriva de una combinacion de
diversos factores y pesos asignados, que, al ser analizados conjuntamente, senalan una
tendencia hacia la conservacion y la prudencia en nuestras estrategias de negocio. Esta
ubicacién sugiere que, aunque contamos con ciertas ventajas competitivas y una estabili-
dad en el ambiente, todavia enfrentamos desafios en las areas financiera e industrial. Por
lo tanto, es esencial que enfoquemos nuestros esfuerzos en fortalecer estas areas y con-
sideremos estrategias que se alineen con este perfil conservador para garantizar el éxito

sostenido a largo plazo.
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Matriz DOFA

La matriz DOFA (conocido por algunos como FODA, y SWOT en inglés) es una
herramienta de gran utilidad para entender y tomar decisiones en toda clase de situaciones
en negocios y empresas. DOFA es el acrénimo de Debilidades, Oportunidades, Fortalezas
y Amenazas. Los encabezados de la matriz proveen un buen marco de referencia para
revisar la estrategia, posicion y direccién de una empresa, propuesta de negocios, o idea.

(Humphrey & Lie, 2004)

Las estrategias FO utilizan las fortalezas internas de la empresa para aprovechar
las oportunidades externas. Las estrategias DO tienen como objetivo mejorar las debili-
dades internas al tomar ventaja de las oportunidades externas. La estrategia FA se basa
en las fortalezas de la empresa para reducir el impacto de amenazas externas. Las estra-
tegias DA son tacticas defensivas ya que buscan reducir las debilidades internas y evitar

las amenazas externas.

Fortalezas (F) Oportunidades (O)
Innovacién: Solucién tecnologica tnica. Crecimiento del mercado en Bogota.
Legalidad: Cumplimiento con la legislacién. Alianzas estratégicas.

Flexibilidad: Adaptabilidad a las necesidades. | Expansion geografica.

Debilidades (D) Amenazas (A)
Reconocimiento de marca inicial bajo. Competencia con otras plataformas.
Recursos limitados para publicidad. Cambios regulatorios.
Dependencia tecnolégica. Percepcién de seguridad.
Tabla 56

Matriz DOFA. Fuente: Autores

Analisis DOFA

El andlisis DOFA es una evaluacion subjetiva de datos organizados en el formato

DOFA, que los coloca en un orden légico que ayuda a comprender, presentar, discutir y
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tomar decisiones. Puede ser utilizado en cualquier tipo de toma de decisiones, ya que la

plantilla estimula a pensar pro-activamente, en lugar de las comunes reacciones instintivas.

(Humphrey & Lie, 2004)

» FO (Fortalezas-Oportunidades): Utilizar las fortalezas de la empresa para aprove-

char las oportunidades.

» FA (Fortalezas-Amenazas): Utilizar las fortalezas para reducir la vulnerabilidad y

el impacto de las amenazas.

» DO (Debilidades-Oportunidades): Mejorar las debilidades internas aprovechando

las

oportunidades externas.

» DA (Debilidades-Amenazas): Desarrollar una estrategia defensiva para reducir las

debilidades y evitar las amenazas.

Estrategia FO

Estrategia FA

Usar la innovacién y flexibilidad de la solu-
cion para capturar el crecimiento del mer-
cado en Bogotd estableciendo alianzas es-
tratégicas gracias a la legalidad y cumpli-

miento con la legislacion.

Monitorear y adaptarse rapidamente a po-
sibles cambios regulatorios, utilizando la
fortaleza legal existente, ademas de forta-
lecer y comunicar medidas de seguridad

para combatir percepciones negativas.

Estrategia DO

Estrategia DA

Invertir en branding y publicidad para
superar el bajo reconocimiento inicial de
la marca y aprovechar el crecimiento del

mercado.

Diversificar o adaptar la solucién tecnold-
gica para no depender exclusivamente de

una plataforma o tecnologia.

Tabla 57

Estrategias Matriz DOFA. Fuente: Autores
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Anailisis de Riesgos

Al crear una empresa, se requiere hacer un proceso de planeaciéon que tengan
en cuenta el andlisis de riesgos, puesto que estos andlisis permiten identificar los riesgos
que puedan afectar la empresa, o quedar expuesta a ellos, por lo tanto, se debe crear

estrategias que permitan mitigar o reducir la probabilidad.

Factores Limitantes y Obstaculos

Durante el desarrollo de una plataforma que une conductores con Centros de
Diagnéstico Automotriz (CDA), es esencial considerar los posibles factores limitantes y
obstaculos. Entre los factores limitantes, destacan la falta de recursos tecnoldgicos ade-
cuados, cambios imprevistos en normativas y legislacion relacionadas con vehiculos, la
posible resistencia o falta de familiaridad de los usuarios con la tecnologia y las limitacio-
nes en financiamiento. En cuanto a los obstaculos, la competencia de otras plataformas,
la reticencia de algunos CDA a integrarse, la constante necesidad de actualizaciones y
mantenimiento de la plataforma, desafios en concienciacion y marketing, preocupaciones
sobre seguridad y proteccion de datos y cambios imprevistos en el comportamiento del

consumidor son aspectos cruciales a considerar.

Factores Claves de Exito

Los factores clave del éxito son aquellos elementos esenciales que una empresa o
proyecto necesita dominar para ser competitivo en una industria o mercado en particular.
Estos factores varian segin el sector, la naturaleza del negocio y el entorno del mercado,

pero a menudo incluyen:

1. Calidad del producto o servicio: Proporcionar un producto o servicio de alta

calidad que satisfaga o supere las expectativas de los clientes.

2. Innovacion: Capacidad de innovar y adaptarse a las tendencias cambiantes del

mercado.

3. Flexibilidad y adaptabilidad: Capacidad para adaptarse rapidamente a cambios
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en el entorno del mercado.

4. Marketing y branding: Establecer una marca fuerte y estrategias de marketing

efectivas para atraer y retener clientes.

Riesgos Legales

Los riesgos legales se refieren a la posibilidad de enfrentar acciones legales, san-
ciones, multas, o consecuencias juridicas adversas debido a la falta de cumplimiento con
leyes, regulaciones, normas, o contratos vigentes. Estos riesgos pueden surgir de no adap-
tarse a cambios regulatorios, de interpretaciones erréneas de la ley, o de la no observancia
de obligaciones contractuales, entre otros. Las consecuencias de no gestionar adecuada-
mente los riesgos legales pueden ser devastadoras para una empresa, tanto en términos

financieros como de reputacion.

Riesgo: Incumplimiento de las regulaciones de proteccién de datos

Contramedida: Asegurar que la aplicacién y todos los procesos relacionados
cumplan con las leyes y regulaciones de proteccion de datos locales e internacionales.
Implementar medidas de seguridad robustas, capacitar al personal sobre la importancia

de la privacidad de datos y realizar auditorias peridédicas para garantizar el cumplimiento.

Riesgo: No obtener los permisos y licencias necesarios para operar
Contramedida: Antes de lanzar la aplicacion, investigar exhaustivamente todos
los permisos y licencias requeridos para operar en el ambito de diagnéstico automotriz.

Establecer un proceso para renovar dichas licencias y permisos a tiempo.

Riesgo: Litigio por disputas contractuales con Centros de Diagnodstico Automo-
triz o conductores

Contramedida: Redactar contratos claros, justos y detallados con todos los
socios, incluidos los Centros de Diagnoéstico Automotriz y conductores. Estos contratos
deben ser revisados por expertos legales y deben abordar todos los posibles puntos de
conflicto. Adicionalmente, establecer un mecanismo de resolucion de disputas para tratar

los desacuerdos antes de que escalen a litigios.
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Riesgo: Incumplimiento de leyes laborales con respecto a los conductores o em-
pleados

Contramedida: Definir claramente la relaciéon laboral con los conductores (si
son considerados empleados o contratistas independientes) y asegurarse de que todos los
términos y condiciones laborales cumplan con las leyes locales. Ofrecer formacién continua

a los equipos de RR.HH. sobre las leyes laborales pertinentes

Riesgos Operacionales

Los riesgos operacionales se refieren a las posibles fallas o deficiencias en los
procesos, sistemas, personal o eventos externos que pueden resultar en pérdidas para la
empresa. Estos riesgos pueden surgir de interrupciones tecnologicas, fallos en los sistemas,
errores humanos, fraudes, entre otros. Es esencial para una organizacion identificar y
gestionar adecuadamente estos riesgos para asegurar la continuidad y eficiencia de sus

operaciones.

Riesgo: Fallos o interrupciones tecnoldgicas en la plataforma

Contramedida: Establecer un plan de recuperacion ante desastres y backups
regulares del sistema. Asegurar una infraestructura tecnoldgica robusta y realizar man-
tenimientos periddicos. Contar con un equipo técnico capacitado para responder rapida-

mente ante cualquier inconveniente.

Riesgo: Errores humanos en la gestion o asignacion de citas con los CDA
Contramedida: Proporcionar formacion continua al personal encargado y esta-
blecer protocolos claros de trabajo. Implementar sistemas automatizados que reduzcan

la intervenciéon manual y por ende, la posibilidad de error.

Riesgo: Fraudes o manipulaciones en las revisiones de los CDA

Contramedida: Crear un sistema de revision y auditoria para las evaluaciones
y calificaciones de los CDA. Establecer un codigo de ética y asegurar que todos los CDA
asociados estén al tanto de las consecuencias de practicas fraudulentas. También se puede

implementar un sistema de retroalimentacion y calificacion por parte de los usuarios para
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mantener la transparencia y confianza en el servicio.

Impactos
Impacto Social

El proyecto propuesto tiene el potencial de generar un impacto social significativo

en varias dimensiones:

1. Seguridad y Confianza: Al establecer un sistema regulado y transparente, se
puede aumentar la confianza entre los conductores y los residentes de los conjuntos.

Esto puede conducir a un ambiente mas seguro y reducir incidentes o malentendidos.

2. Inclusién y Accesibilidad: Al proporcionar una plataforma que facilita la co-
nexion entre conductores y CDA, se rompen barreras y se fomenta una mayor
inclusién. Aquellos conductores que tradicionalmente podrian haber sido excluidos
de ciertos mercados debido a la falta de conexiones o redes pueden ahora acceder a

estas oportunidades.

3. Fomento de la Cultura de Colaboracion: Al conectar conductores, el proyecto
puede cultivar un espiritu de colaboracion y comunidad. Esto puede llevar a una
mayor comprension y empatia entre diferentes grupos de personas, fomentando un

sentido de unidad y cohesiéon en la ciudad.

Impacto Ambiental

La implementacion de una plataforma que une conductores con Centros de Diag-
noéstico Automotriz (CDA) no sélo tiene implicaciones econémicas y sociales, sino también

ambientales. Aqui hay un andlisis de como este proyecto puede afectar al medio ambiente:

1. Reduccién de Emisiones: Al facilitar inspecciones y mantenimientos mas re-
gulares y efectivos de vehiculos a través de CDAs, podemos esperar una flota de
automoviles mas eficiente y menos contaminante en las carreteras. Los vehiculos en

buen estado tienden a emitir menos gases contaminantes.
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2. Disminucién del Trafico: Al permitir a los conductores elegir un CDA cercano
y con disponibilidad, se evitan desplazamientos innecesarios y largas busquedas de
centros disponibles. Esto puede resultar en menos congestionamiento y, por ende,

menos tiempo de vehiculos al ralenti, lo cual es beneficioso para la calidad del aire.

3. Reciclaje y Manejo de Residuos: La plataforma podria establecer estdndares
o criterios de sostenibilidad para los CDA, promoviendo practicas como el reciclaje
de piezas y componentes, asi como el manejo adecuado de lubricantes, baterias y

otros residuos.

Impacto Econémico

La creacién de una plataforma que conecta a conductores con CDA en Bogota
tiene el potencial de transformar y optimizar el mercado automotriz local con diversos

beneficios econémicos:

1. Generacién de Empleo: Se espera un incremento en la demanda de profesionales
capacitados en los CDA, dado que mas conductores seran dirigidos hacia estos

centros.

2. Aumento de Ingresos para los CDA: Al tener una plataforma que dirige a
conductores hacia Centros de Diagndstico Automotriz especificos basandose en cri-
terios como ubicacién, disponibilidad y tarifas, los CDA pueden experimentar un

aumento en la clientela y, por ende, mayores ingresos.

3. Ahorro para los Conductores: Una plataforma eficiente permitird a los con-
ductores comparar y elegir CDA basados en precio, ubicaciéon y disponibilidad,
ahorrando tiempo y dinero al evitar centros sobrevalorados o innecesariamente dis-

tantes.

4. Optimizacion del Uso de Recursos en CDA: Al predecir y regular el flujo de
clientes a través de reservas y citas, los CDA pueden gestionar mejor sus recursos,

evitando tiempos muertos y mejorando la calidad del servicio.
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Conclusiones

A lo largo del desarrollo de este proyecto, hemos identificado y abordado los nu-
merosos desafios y oportunidades asociados con la creacion de una plataforma que une
conductores con Centros de Diagnéstico Automotriz (CDA) en Bogotd. El anélisis deta-
llado de los factores clave de éxito, junto con el estudio de riesgos legales, operacionales y
otros aspectos, ha proporcionado una visiéon holistica sobre las potencialidades y barreras

que la iniciativa puede enfrentar.

El impacto previsto de la plataforma, tanto en términos sociales, econémicos como
ambientales, resalta su importancia y pertinencia en el contexto actual. La posibilidad
de optimizar el proceso de comunicacion para la revision vehicular, asi como contribuir
a la mejora del parque automotor de Bogotd, son metas valiosas que se espera alcanzar

con la puesta en marcha de la solucién propuesta.

El reconocimiento de los riesgos legales y operacionales, y la propuesta de con-
tramedidas adecuadas, fortalece la viabilidad y sostenibilidad del proyecto a largo plazo.
En definitiva, el proyecto presenta una solucién innovadora para un desafio tangible en
el ecosistema vehicular de Bogota. Si bien hay desafios a superar, con la adecuada plani-
ficacién, gestion y enfoque en la satisfaccién del usuario, la plataforma tiene el potencial
de transformar la experiencia de revision vehicular en la ciudad, ofreciendo beneficios

palpables tanto para los conductores como para los CDA.
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Anexos

Método de los Cuadros para el Plan de negocio para la intermediacién
entre CDA y conductores en la ciudad de Bogota

CAUSAS ME, CONSECUENCIAS
A = Bogota D.C.
Este problema se presenta por: Q = Condut.:tores de vehf;u!os Este problema estd trayendo
« Falta de conocimiento por parte particuiara privados enjialcludag/de estas consecuencias:
del usuario Bogotd quienes necesiten de un servicio « Costos de mantenimientos muy
« Poco marketing de CDA preventivo o correctivo de su vehiculo, elevados
* Complicaciones para conocer la ademds de centros especializados que = Promociones desaprovechadas
ubicacion de un CDA brinden el servicio. « Pérdida de tiempo y recursos
P =Tomar la decision sobre un CDA e CDA que cierran por falta de
adecuado ventas
APORTES

Ante este problema se da como aportes:
« Implementar un uso eficaz de los CDA.

¢ Mejorar la eficacia de tiempos y costos en los servicios de mantenimiento automotriz.
¢ Aumentar el numero de usuarios de un CDA.

Figura 17. Método de los cuadros. Fuente: Autores
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Cronograma
1l 2T3]4]ssl a0 1z[13[1a[1s[ 1617 18] 1o [20] 21 [22] 23 [24
Descripidn Semanas Marzo Al Mayo Junic Julic Agasto
6| 13 [20| 27 a[10]17]24[ 2| 8 |15 22[ 4 [11]1&8[ 28] 4] 12 [ 18 [26] 3 [10] 24 |31
|Fase 1: Prasentacion y compromiso del equipe 17
1.1. Formacidn del grupo bass. 2
1.2 Formacson del grupo de trabajo definfivo. 2
1.3 Identificaciin de dreas de andlisis, 1
1.4 Presentacion del proyecto, procesos y
matodologias. 1
1.5 Documento de presentacion enviado
I_{h‘d.epro;wch 17
Fase 2- Analisis de la stuacibn 4
2.1 Identificacidn de ka oportunidad de negoco,
delinician del producto o servicios, 17
2.2 Estudio de mercado. 18
2.3 Analisis de riesgos. 18
[Fase 3: Definicion de Ia ]

L3 Brnpresa.

3.1 Identificacadn de & misidn, ka wsion v el objeto de

3.2 Modalo de negocio gue e abordard.

3.3 Estruciura organzacional y adminisirativa

3.4 Tipo de S0cedad a crear,

S

|Fase 4: Estruchwacion

4.1 |dentificacidn de debibdades v fortalezas
{Andiisis interno)

B
-

4.2 [dentificacidn de las oporfunidades y amenazas
|Andisis axtamo)

b
=

4.3 Identificacedn de funciones y procesos de
oo de la empresa

4.4 Ingenieria.

4.5 Estudio ¥cnico.

4.6 Estudio legal.

4.7 Plan Financiero,

4.8 Producto minimo viable

b=t b B [ [

Figura 18. Cronograma del proyecto. Fuente: Autores
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Tabla de objetivos. Fuente: Autores
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Plan de negocio para la intermediacién entre CDA y conductores en la ciudad de Bogota

Problemas

Objetivos

Problema General

Objetivo General

iComo se pusde realizar una comunicacion acertiva
entre cliente {conductor) v prestador de servicio (CDA)
para gue las partes tengan un beneficio y mejoria en

sU proceso?

Implementar un canal de comunicacion en el cual los
clientes lleven el registro de sus vehiculos v puedan
acceder a CDA de una manera rapida v eficaz ademas
de gestionar el proceso brindando tranguilidad v
comodidad.

Problemas Especificos

Objetivos Especificos

1. iComo se asegura el cliente de que su vehiculo estad
en un lugar confiable gue cuenta con certificaciones y

que el procedimiento realizado s seguro?

2. éComo un usuario gue cuente con una edad
avanzada puede acceder a informacion de distintos

medios de los CDA? {propagandas) (corregir)

3. éComo el usuario puede tener con anterioridad un
estimado del tiempo que tomara el servicio que se le
prestara, teniendo en cuenta el aforo con el gue
cuente el (CDA)?

1. Gestionar una base de datos que cuente con CDA
certificados por el estado los cuales serdn informadaos

al usuario mediante el aplicativa.

2. Realizar una interfaz facil de manipular para
cualguier tipo de usuario sin importar su edad. Faci

de mantener y modificar para futuros requerimientos

3. Crear un sistema de alarmas internas las cuales
sirvan comao guia estadistica para determinar a
mamentoe actual el iempo estimado de entrega de un

wehiculo una vez este ingrese a su revision.
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