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Perspectiva del mercado
% Definicién del servicio:

La empresa se dedicara a ofrecer servicio de caugepresas pequefias y medianas
ubicadas en las tres principales ciudades del faiayaquil, Quito y Cuenca. El
servicio involucra y nace desde su recogida, t@mspy manejo de sobres y
paqueteria mediana hasta su entrega al destinéitaio Al efecto se dispondra de
un equipo humano enfocado a ofrecer un servicio pamtualidad, honradez y
respeto basado en cubrir las necesidades del ecljgré garanticen la calidad del

mismo.



% Segmentacion del mercado:

El segmento de mercado al que nos enfocaremossponde a las empresas
pequefias y medianas de Guayas, Pichincha y Aziragrciales y de servicios, con
niveles de insatisfaccion bajos (1,2 y 3 en la esta) en relacion al servicio que le

presta su proveedor actual de Courier.

Aspectos técnicos y organizacionales

% Alternativas de localizacion.
La empresa estara localizada como matriz en laadide Guayaquil, ademas contara
con dos oficinas una en Quito y otra en CuenEsatratégicamente su ubicacion sera
muy cercana al terminal terrestre o terminalescsépries éstos son a su vez sus
proveedores-terceros con los cuales trabajan. Hstacion facilita el embarque y
desembarque de los envios y por ende optimizaieropds de entrega. Si un destino
de envios es muy usado con mayor frecuencia palikrstes, se abrira una agencia
adicional en dicha ciudad, si es que la evaluafifanciera y factibilidad técnica lo

permiten.

+ Alternativas de mejora continla
En la oficina matriz se centralizaran el manejo rdelamos y se elaborara un
Instructivo de Manejo de Reclamos para hacer suimégnto, control y solucién a
los mismos. Esto nos permitira llevar registrogieimpos en que son atendidos para
garantizar una constante optimizacion del servigiatencion inmediata a los

reclamos.



Aspectos financieros:

% Inversiones.
El proyecto en principio arrendaré oficinas tanmdaeoficina matriz como en sus dos
oficinas de Quito y Cuenca. Se adquiriran dos caetas para Guayaquil y una para
Quito y una para Cuenca. Asimismo, se contemptmied 4 motocicletas para la
matriz y dos para cada una de las otras ciudagedar@d mucha importancia y peso a

la labor operativa pues alli es la esencia del@ermismo.

% Presupuesto de Ingresos — Gastos

Hay muchas formas de financiar los activos de lpresa, pero vamos a tomar como
referencia dos opciones y en base de éstas, obdteneonclusiones respecto de la

viabilidad financiera del proyecto.
Se presentaran dos Opciones:

- Opcion I Financiamiento 100% con capital propio con emisi@e acciones

comunes.

- Opcion 2 Financiamiento del 48 % con préstamo bacario $086 con aporte

propio en acciones comunes.

Estas dos opciones nos permitiran tener una megidnvde la rentabilidad del

proyecto, ya que al invertir sélo con capital poopiay menor riesgo y menor
rentabilidad; en cambio, al financiar parte delypaio con recursos externos existe
un mayor riesgo por el apalancamiento financiesrp @ su vez la rentabilidad del

inversionista aumenta.

Importante: Cabe indicar ademas que la opcién 1 correspohdenalisis del
proyecto puro, considerando sélo aspectos opegtiyee es la opcidn basica para
analizar las consecuencias econdémicas del proyecto.



Se puede notar el altisimo monto de utilidad netald el primero hasta el quinto afio
y en forma creciente. Esta informacion es muy ingmde ya que si se cumplen las
expectativas de ventas, el proyecto se presenta oong rentable econ0micamente.

El margen de utilidad es bastante alto, y creceesmamente en el tiempo.

- El retorno sobre activos ROA es en promedio 222 es un valor bastante alto y
significa que en promedio las ganancias operatpeas 2,22 veces el monto de la

inversion en activos en el afo.

- El retorno sobre el patrimonio es en promedioO1ll@ que nos indica que

anualmente el rendimiento por cada dolar invenpidiolos accionistas es de $ 1,20.
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Service strategy

Market Perspective
+» Definition of the service

The business will offer a courier service to snaaltl medium companies located in
the three most important cities of the country: ¥aepil, Quito and Cuenca. The
service involves the pickup, transportation and ag@ment of envelopes and
medium-size parcels to their final destination. Fstance, there will be a qualified
team focused in offering a service characterizeghlnyctuality, honesty and respect
that guarantee its quality. They will ensure thieafve response and satisfaction of

customer needs.



« Market Segmentation

The market segment we will focus in is composedshbyall and medium-size

companies which belong to the provinces of Guafashincha and Azuay. These
companies participate in the commercial and seriidestries. They showed low
levels of satisfaction in the survey developedatesl to the service that their actual

provider offers them.

Technical and Organizational Aspects

« Alternative Location

The parent office will be located in the city of &aquil, and will have two branch
offices or agencies, one in Quito and other in Caelstrategically, its location will

be very close to the terrestrial terminal and atrperminals, as the company works
with them. This location facilitates the loadingdamloading of the shipment and for
instance, optimizes the delivery times. If a shiptngestiny is very frequented by
clients, then, an additional branch office will tyegened in the city belonging to this
destination. Of course this will happen if the figaal evaluation and technical

feasibility are optimal.
+ Alternatives of continuous improvement

The management of claims will be centralizad in gaeent office. A Manual of
Instructions for Claims will be developed in orderdo the follow up, control and
solution of claims, in a more systematic way. Wil let us manage a record of the
times in which clients are served, to guaranteerstant optimization of the service

and immediate attention these claims.



Financial Aspects

% Investments

In the beginning, the project will lease the phgbisuilding for its parent office, as
well as for its branch offices in Quito and Cuenthe company will acquire two
pick-ups for Guayaquil, one for Quito and anothee ¢or Cuenca. In the same way,
it is planned to acquire 4 motorcycles for the pauadfice and two for each of the
other cities. A lot of importance will be given the operational activity, as the

business itself depends on it.
+ Revenue- Expenditure Budget

We can finance the assets in many ways, but wesang two options as a reference
and based on them, we will obtain the conclusidmsut financial viability of the

project.
Two options are presented:
- Option #1: Financing 100% with own capital by emission ofrtoon stocks.

- Option #2: Financing 48% with a bank loan and 50% with owapital contribution

of common stocks.

These two options will allow us to have a bettesion of the project’s profitability.

When we invest only with our own capital we takegr@ater risk and a lower
profitability. In the other hand, if we invest paftthe project with external resources,
we take a greater risk because of the financiakrbye, but the profit of the

stockholder increases.

It is important to highlight that the first option comes from the analysis loé t
project itself, which includes just operational esfg, the basic option to analyze the

economic consequences of the project.



We can notice the high amount of net income fromfttst to the fifth year, in an
increasing way. This information is very importdrgcause if the sales expectations
are fulfilled, the project is presented as veryfipable.

The profit margin is very high and grows in a canstway through time.

- The return of assets (ROA) is in average 2,22clwig high and it means that in
average the operational profits are 2,22 timesatheunt of the investment in assets
throughout the year.

- The return on equity (ROE) is in average 1,20clhindicates that annually the
performance for every invested dollar for the stadéler is of $ 1,20.
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ANTECEDENTES Y GENERALIDADES

1.1 ANTECEDENTES

1.1.1 Empresas de Servicios y Transportes de Courien el

Ecuador y en el Mundo

En un mundo globalizado como el que vivimos dondii@ de personas que
se trasladan de un lugar a otro y con ello su mdex@sde comunicarse o
enviar informacién que no puede ser cubierta psrsistemas informaticos,
demanda paralelamente un servicio agil, especitdizaportuno que cubra
esta necesidad, de alli nacen las empresas deeCayienes a nivel
internacional, nacional y local prestan un servidioamico, retirando y

entregando sobres, valijas y paqueteria con bajo. pe

En el Ecuador la situaciéon no es diferente, lasresgs de servicio Courier
responden a estas mismas necesidades basadagemciad empresariales o
particulares de los usuarios. Las empresas raominan en el mercado
ecuatoriano estan definidas bajo un perfil recmlmocpor el mercado que

atienden, asi:

. Que estas empresas pueden ser pequefias, medigraasles, si son locales,
nacionales o extranjeras.
. Que el tamafio de la empresa no depende del ndrearsudrios que atiende,

sino la cartera que maneja.



Los servicios que presta, los propios y los compl#arios, el valor agregado
gue la hace diferente de las demas.

Los aflos de estar en este mercado, las que hadopadanzar, crecer y
desarrollarse.

Las que tienen ganada una marca, una imagen cbvagorana cultura de
servicio.

El tipo de marketing que utilizan, si invierten o @n publicidad, cual es su

mejor estrategia de venta.

1.1.2. El desarrollo de las empresas de ServiciosTyansportes

en el mundo.

Pocos se imaginan la complejidad que conllevaadasl un pequefio sobre

desde un lugar determinado a su destino final.

El proceso se inicia cuando un cliente se le retireenvio por una de las
empresas courier en cualquier lugar del mundo. iderral dia los operadores
de cada ruta recogen las encomiendas en cadaagdaepten las oficinas de
los clientes con los cuales hay una contratacifa) fiara entregarlas a la

operadora correspondiente.

Luego se clasifican los paquetes y sobres segdestino y son enviados, por
via terrestre 0 aérea, segun sea el caso; asitem@lo mas corto posible el
destinatario recibira su documento o encomiendads#ia para otro.

En 1995, alrededor de seis millones de empleadosedacios postales de
todo el mundo manejaron 403.000 millones de cadasel ultimo estudio

sobre las tendencias del trafico postal publicado & Unién Postal



Universal(UPU). En la tabla 01 se ofrecen datos detalladosEl Director
General de la UPU ha sefialado que, a la vista deeMalucién de la
informacidn, todos los proveedores actuales decesvpostales -gocen 0 no
de proteccibn monopolista- tendran que hacer fremteel futuro a unas

condiciones bastante distintas de las actuales.

En el periodo 1995-2005 se preveia un aumento aelal5 por ciento de los
envios internos de correspondencia en todo el mudretde al 0,9 por ciento

entre 1985 y 1995. Sin embargo, en los paiseqgiesos elevados ese
crecimiento bajara del 2,7 por ciento (1985-19952,3 por ciento. En la

actualidad, el 86 por ciento del correo internolatepaises industrializados
procede del sector empresarial. La UPU pronogima el afio 2005 un
aumento significativo del segmento de mercado camddo por empresas

privadas.



Tabla 01. Estadisticas sobre los servicios postales

Numero de empleados (miles) Numero de habitantes atendidos por empleado
Paises industrializados 2.580 2.670 2.540 302 301 327
Paises en desarrollo: Africa 80 90 100 5.262 5.131 5.569
América Latina y el Caribe 180 180 190 2131 2.353 2516
Asia y el Pacifico 1.850 1.930 2.140 1.399 1.468 1.447
Paises arabes 100 100 110 2.014 2.186 2.323
Europa y CEI 1.150 1.120 1.020 390 420 467
Total mundial 5.940 6.090 6.100 811 859 932
Fuentée'

Tabla 02. Envios internos de correspondencia en glundo

Nimero de envios de correspondencia Servicio interno (millones) Servicio interno, por habitante

Paises industrializados 242.720 294.570 316.080 311 367 380
Paises en desarrollo: Africa 2.640 2.990 3.460 6 6 6
América Latina y el Caribe 4.750 5.060 7.420 12 12 16
Asia y el Pacifico 44.270 43.750 51.200 17 15 17
Paises arabes 1.120 1.190 1.310 6 5] 5
Europa y CEI 66.490 71.410 14.990 148 152 31
Total mundial 361.990 418.970 394.470 75 80 69

Fuente: ?

! Unién Postal Universal, sitio Web: http://www.ib.upu.org

2 Unién Postal Universal, sitio Web: http://www.ib.upu.org



Tabla 03. Envios internacionales de correspordcia en el mundo

Ndmero de envios dg Servicio internacional,
correspondencia Servicio internacional (millones) por habitante

T e N e O
Paises industrializados 5.097 5.110 5.022 |65 6,4 6,0
Paises en desarrollo: Africa 422 514 615 (1,0 11 11
América Latina y el Caribe 460 496 496 (1,2 11 11
Asia y el Pacifico 1.236 1.247 1.453 (0,5 0,4 0,5
Paises arabes 714 589 646 |[3,7 2,7 2,6
Europay CEl 728 830 780 1,6 1,8 1,6
Total mundial 8.657 8.786 9.012 (1,8 1,7 1,6

Fuentée’

* Unién Postal Universal, sitio en la Web: http://lwww.ib.upu.org



1.1.3 Perspectivas para los proximos 5 afios a eimundial.

El mundo vive cambios rapidos a nivel del mercadda ycapacidad de
innovacion y respuesta debe estar acorde con esitgsncias, cada dia es
necesario modernizar el servicio, incorporar teagial de punta, entender las

demandas que vienen desde los usuarios, nuektues.

Como se puede apreciar el cuadro niumero 3 loscgzsvile COURIER a
nivel mundial se han ido innovando y cada dia es coénplejo atender todas
las demandas de los clientes, como el de garargiganos requerimientos
basicos en este complejo mundo de los COURIER, casoque la
encomienda llegue en el tiempo indicado, con toliss garantias de
seguridad, confiabilidad y calidad, de tal mangua el cliente pueda saber
en qué sitio se encuentra su encomienda, en taoese encuentra y pueda

monitorear el proceso de entrega.

Con el desarrollo de la tecnologia satelital y dent@, se ha logrado
modernizar el servicio y con esto también respoddede esta perspectiva al

consumidor final.

1.1.4 Paises de habla hispana en el desarrollo depesas de

Servicios y Transportes Courier.

Los paises de habla hispana como Espafia y Amératamal han ido
mejorando estos servicios y su cartera debido arén afluencia de
emigrantes y la gran demanda que esto signifisajteelo de la necesidad de
comunicarse con sus familiares y amigos, especidémeara envios de

paqueteria o documentacién original para tramigsalés o administrativos.



Es por esta razén que se exige la seguridad, tdided, seguimiento y la

entrega oportuna de sus envios.

1.1.5 Crecimiento de las empresas Courier en el paidesde
hace 10 afos.

Se puede mencionar tres fendmenos acontecidosteueanultimos 10 afios

gue directamente afectaron a las empresas degCeurel pais.

El primero, relacionado a la crisis bancaria eld®88 y 1999 donde la
devaluacion del sucre, especulacion, exceso deurienes financieras para
el tamafio del pais, entrega de créditos sin @itselectivo, causaron
problemas de liquidez y produjeron la caida derit@lades financieras, a ello
se sumaron varias empresas pequefas y medianagoddds sectores, entre
ellas de servicios de Courier, todas ellas de alap#cional que laborando
legal o ilegalmente en un ambiente donde todo esibje y aceptable, se
vieron obligadas a cerrar debido a la debacle &ieaa, donde la confiscacion
de depdsitos causo que el pais estuviera en terapiesiva.

El segundo, que corresponde a la decision del gabien el afio 2000 luego
del diagnostico de la situacion de ese entonces$jagrel valor del sucre a

25.000 por dolar, como Uunico remedio para ingreabrproceso de

dolarizaciébn que sin dar marcha atras incrementgdhareza, causando
problemas de liquidez. En esta etapa aquellas sagpipie lograron subsistir
a la crisis financiera no hallaron soporte y méanhbtcerraron por deudas
contraidas en menos sucres, convertidos en déldeaso de este grupo las

empresas de Courier no fueron la excepcion.

El tercero y como consecuencia de los dos primemes,el relacionado al

acelerado crecimiento migratorio donde la poblaa@natoriana oferta su

fuerza laboral en el exterior, y las remesas ptwdde dicha oferta brindaron
8



su aporte econdémico hasta llegar a convertirseelesegundo rubro de
ingresos al pais, siendo para la economia nacebalte salvavidas, luego de
los ingresos petroleros y donde el estado dispenaal/or flexibilidad fiscal

y la economia se ve rehabilitada, en este peri@f2 &l 2004 se puede
observar un repunte de las compafias de Courievejueon gran agrado un
mercado atractivo y se puede confirmar la creadé®muevas empresas en

este servicio.

Segun la Superintendencia de Companfias y balaegestados al 2006
existen 232 compafiias que realizan el servicio deri€ nacional e
internacional, segun reportes del CONSEP se cuent250 empresas de este
sector, lo que significa que estarian registrandmpresas que aun no se han
constituido en el pais.

1.1.6. Perspectivas de crecimiento de empresas deuder en el

pais para los proximos 5 afos.

El crecimiento de las empresas Courier va a depetelealgunos factores
importantes que hay que resaltar:

» La estabilidad politica, juridica y econémica daigp
» La apertura del mercado, el mejoramiento de ldasetgl juego
» La capacidad de inversion de capital para el defade estas empresas.

> El proceso de modernizacion del Correo que esstitugion del Estado

gue es parte de la competencia.



Los factores anotados pueden ser considerados ¢ortadezas sin son
manejados adecuadamente y debilidades si no soadt@men cuenta

oportunamente.

La inestabilidad econdémica y juridica si bien hanatrizado a empresas
extranjeras a invertir, sin embargo, esto ha petmigue empresas de
desarrollo nacional y local hayan surgido con ucags capital y pequefia
capacidad logistica, compitiendo de manera intetegecon empresas

monopolicas como Grupo Isaias, Noboa, etc.

Recientemente, la incautacién de bienes del Grsgiad, ha puesto a la luz
publica el sistema inadecuado con el que han n@dmefgunos grupos
poderosamente econdmicos del pais, abarcando exsptesdiversas indole
qgue van desde medios de comunicacion hasta emplesasurier.

La existencia de dichos grupos ha perjudicado auqiemp empresas; sin
embargo, y pese a sus vinculaciones politicas heado inestabilidad entre
sus empresas y esto ha dado la oportunidad deralésar expansion de
pequefias empresas Courier que hoy empiezan apesieionamiento en el
mercado nacional, como ejemplo tenemos: TramacaeeSgp Sertrans, entre
otras, siendo este un momento oportuno para intnoths en este mercado y

dar servicio a un segmento especifico de la coldaiil.

1.2 CONCEPTOS GENERALES

1.2.1 El desarrollo de las empresas de Serviciogransportes

Courier en el Ecuador.

Con el incremento de remesas del exterior desd20@? al 2004 las

empresas de Courier despiertan el correo intemakioy nacional,
10



especialmente al primero donde se observa uresdete nicho de mercado
que promete resultados halagadores en la econoat®nal y en la
economia particular de aquellos que toman el riglggbacer negocio en esta
area, es asi como nacen nuevas empresas, crggellag que estaban
pasivasptras van modernizando sus servicios y se desamrotras brindando

nuevas oportunidades y creando fuentes de trahaste sector.

En el afio 2006 la Empresa Nacional de Correos mimdeisus servicios
tratando de estar a la par de las compafias psyada costos que estén al
alcance de todos en la entrega de sobres y paquasiagos a nivel nacional e

internacional.

Como resultado, las empresas de correo ofreceitiesradicionales que van
desde mudanzas, carga, bodegaje en tiempos catbsjnistracion y

soluciones logisticas, etc., viéndose en la obligacle de atender a una
demanda cada vez mas exigente que solicita unceempersonalizado en

menor tiempo posible.

1.2.2 Mercado nacional de las empresas Courier.

1.2.2.1 Situacion actual.

De acuerdo a datos de investigaciones realizadaserhpresas courier de
mercado nacional son 232, estos datos fueron tasradelta Superintendencia
de Compafiias al corte 2006. Por lo que se ha desmior que existe una
cobertura amplia en el mercado nacional y conseéeo@mte la demanda es

creciente.

La subcontratacion del 100% de estas empresasemeeagcourier local y la
contratacion de otras companiias de transporte tasrdel Terminal Terrestre
11



a nivel nacional generan un aumento de la capaaéanhovilizacién a un

menor costo de inversion.
Los servicios que mas se prestan lo detallamosigncacion:

a. Servicio puerta a puerta, entrega de sobres y periea muy baja

escala.
b. Seguimiento de entrega
c. Seguro de paquetes
d. Bodegaje temporal
e. Mudanzas locales
f. Servicio de seguro incluido

g. Custodia

1.2.2.2 Cdlculo del precio basado en las carad&icas del

peso volumen

Para la aplicaciéon del calculo de precio basadia®raracteristicas de peso y
volumen las empresas de Courier en el Ecuador glememte aplican sus
tarifas de sus servicios de acuerdo al peso yd#poarga, esto es, fijando un
peso minimo en libras o kilos hasta 5 libras oldlms. En carga se aplica el
peso volumen con la férmula IIATA que es la multiation de sus medidas
largo, ancho y alto entre si en centimetros, ek¥ déavidido para 6.000 nos
da como resultado el peso en kilo volumen. Sidesea en libras se
multiplica por 2.2, con este resultado se def8iesl peso es mayor, se aplica
el peso; y, si el volumen es superior, se aplicaleimen y se multiplica por

la tarifa ofrecida por cada empresa en libradaski

12



Tabla 04. Aplicacion Peso Volumen (Férmula IATA)

Envio Contiene Peso libras Medidas (*
1 cartén Exhibidor 200 220 cm. largo
50 cm. ancho
210 cm. alto
Total 2.310
Dividido 6.000
Total kilos/Volumen 385
x 2.2 libras 847

(*) multiplicacion entre si
Elaborado: Magdalena Vargas

Aplicacién Volumen; En este caso se aplica el valmtumen 847 (no peso
libras 200) pues el volumen corresponde al espgo® utilizaria en el

transporte que no podria utilizarlo para otros@nv

Aplicacién Peso: En este caso se aplica el valopeso 1.000 libras (no
volumen 366) por el esfuerzo que nos significardaladar un bulto con ese

peso.

Tabla 05. Aplicacion Peso Libras (Formula IATA)

Envio Contiene Peso libras Medidas (*)
1 bulto Caja fuerte 1.000 100 cm. largo
100 cm. Ancho
100 cm. alto

Total 1.000.000
Dividido 6.000
Total kilos/Volumen 166,67
x 2.2 libras 366

(*) multiplicacién entre ¢
Elaborado por: Magdalersaagés

13



1.2.2.3. Limitaciones del mercado nacional en relgm a las

empresas Courier.

Como todas las empresas del pais, los servicioCalgier no son la

excepcion frente a las limitaciones del mercad@txeiano, asi:

La demanda nacional es cada vez mas variadasde la entrega de correo
publicitario masivo hasta la entrega de paquetagale volumen o mudanzas,
por lo que se hace oportuno la adecuada selecebputlico objetivo. El
Servicio de Rentas Internas del pais cambia coestemte los procesos
tributarios lo que provoca inestabilidad en el radrcy dificulta el pago de

aranceles:

Otras empresas que no tenian este mercado haravbsibilidad de ofrecer
ese servicio (correos del Ecuador). Esto gener@uorento de la competencia

considerable.

La banca ecuatoriana ofrece créditos con altas tdsainterés sumados al
elevado costo administrativo lo que limita el cnaieinto y la expansion de la

empresas que recién nacen.

Los costos de infraestructura y vehiculos son niwg @ara atender de forma
oportuna la demanda nacional. Esto hace necesargublcontratacion de

servicios como los agentes locales poniendo egailkescalidad del mismo.

Las actividades que ejercen los organismos dealdrénte a las empresas de

Courier son multiples, empezando por la Superirgeaid de Compafias que
14



es quien regula su creacion y toda actividad eca®mon vida juridica
legalmente reglamentada, el Banco Central del Eouapie emite la
informacién econdmica de todo el pais y ejerceanmtrol superficial sobre
los movimientos internacionales de sobres y pagastéconoce el envio de
paquetes con su peso, mas no su contenido) y elSEGNguien exige
reportes y declaraciones mensuales con firmasgp@msabilidad que avalan
el movimiento de mercaderia a nivel nacional pafitaeque éste sea un

medio de trafico de drogas ilicita.

1.3 OPORTUNIDAD PARA LA EMPRESA

Con los antecedentes expuestos, y luego del andbispectivo se puede
percibir una excelente oportunidad para crear urcaoempresa que ofrezca
servicio de Courier a nivel nacional, debido aimuente:

» La oferta es limitada en relacion a la cantidaciohgpresas existentes

en el medio.

» Pese al avance tecnoldgico, éste no podra susstugervicio de
Courier en un futuro, dada la importancia de rearegbcumentacion

original necesaria para distintos propésitos engpi@es.

» La creacion de una empresa de Courier amerita derelativa baja

inversion, los costos fijos son bajos.

» La demanda creciente futura es cada vez mas egjgamservicio y en

oportunidades.

» Elingreso al mercado se lo puede hacer con @ecimpetitivos.

15



» El conocimiento de este servicio de Courier de &agsionistas
dispuestos a la creacion de esta empresa, asegaranecimiento

sostenido.

16
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CAPITULO II

ESTUDIO DE MERCADO

. . Estudio Oferta
M SRS _

3 3 3
Objetivos generales y especificos _ o
Definicion del Servicio Objetivos Generalesy especificos
3 L
Investigacion Exploratoria Investigacion exploratoria 12
{experto). Definir variables empresas
3 L 4
Fnruesta y segmento de mercado Opinidn del experto

{tamario de mueastra)

El estudio de mercado tiene como finalidades: d@s@&l servicio que se va a
prestar, realizar un estudio de la demanda deicseide Courier a través de
una investigacion exploratoria y por medio de umauesta, realizar un
estudio de la oferta actual y proyectada del siende Courier por medio de
una investigacion exploratoria, y establecer laal@ede mercadotecnia que
permita el posible éxito a nuestra empresa en tieada en el mercado del

servicio de Courier.
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2.1. EL SERVICIO

2.1.1 Descripcion General del Servicio

El servicio que se va a ofrecer en términos geegres el servicio de Courier,

que incluye la entrega puerta a puerta de sobvaijgs a nivel nacional.

2.1.2. Caracteristicas distintivas del Servicio arpstar

Las principales caracteristicas distintivas de tmaeservicio serian: ofrecer un
servicio personalizado, con puntualidad, seguriladprecios competitivos.
Posteriormente, luego del procesamiento de la steuen el estudio de
demanda, podremos identificar puntualmente lasctaniaticas adicionales

del servicio que ofreceremos.

2.1.3. Los Servicios Sustitutos y Complementarios

Uno de los posibles sustitutos del servicio queosen ofrecer seria el envio
de informacion por Internet, sin embargo, no sedponereemplazar un
documento fisico original y necesario para varnémites, ni enviar paquetes
por Internet. Lo que nos indica que no existentéseproductos sustitutos del

servicio de courier.

Los servicios complementarios que nuestra emprdésscenia serian los
siguientes:

» Bodegaje temporal de paqueteria
» Mudanzas locales exclusiva para nuestros clientes

19



» Desaduanizacion de menajes de casa para nuestrel

» Servicio puerta a puerta a diferentes destinosslprincipales.

2.2 LA DEMANDA.

2.2.1. Objetivo General del Estudio de Demanda

Como objetivos generales tenemos:

a. Una estimacion de los posibles ingresos quendbite mi empresa en este

proyecto.

b. Establecer las caracteristicas de los clientela dempresa a crearse, sus

necesidades, preferencias y exigencias.

2.2.2. Objetivos Especificos del Estudio de Demaand
Como objetivos especificos tenemos los siguientes:

a. Determinar el promedio de consumo de los clientelasl empresas de
Courier a nivel nacional.

b. Determinar la proporcién posible de clientes quar&rs nuestro
servicio.

c. Establecer o determinar con qué caracteristicagliestes se siente
insatisfechos en relacion a su proveedor actu@lalgier.

d. Establecer el nivel de precios para nuestra empresa

e. CoOmo manejar la imagen corporativa y de servicio.

20



2.2.3 Investigacion Exploratoria de la Demanda

Se ha realizado una investigacion exploratoria argdiuna entrevista con un
ejecutivo especialista en el area de Courier glieitéola reserva del caso y

nos supo comentar lo siguiente:

Las empresas nacionales y extranjeras que utiktaservicio de Courier

tienen las siguientes caracteristicas generales:

No hay distincion en el uso del servicio de Couereicuanto a la nacionalidad
de la empresa, ya que independientemente de astorpresas requieren el
servicio como algo basico para el desarrollo de dpsraciones de las
empresas. Las empresas multinacionales generaroentratan empresas de

servicios de Courier internacional, como politicasrnas.

La concentracion de la demanda de Courier se desires principales
ciudades del pais, esto es: Quito, Guayaquil y €ajesiendo el orden
sefalado el de la importancia en nimero de envios.

Las empresas de Servicios donde se incluye la pbaecaros, financiero,

embajadas, consulados, etc., a nivel nacional asnque mas utilizan el

servicio de Courier dada a que los servicios glos g@restan se fundamenta
en el manejo de documentacion que respalda suckgeryi en general es

entregada puerta a puerta.

Las empresas comerciales e industriales grandesbien es cierto que en
namero es mayor que la de otras areas; sin embigggen la infraestructura
necesaria para cubrir internamente el manejo dergpia documentacion y
paqueteria. Por consiguiente, son las empresasamasdy pequefias de

ambos sectores, las que suelen tercerizar el sedadCourier.
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Por consiguiente, no se nota una diferenciaciorelacion a las empresas que
demandan el servicio Courier por la especializadiile estas empresas

tengan.

Asimismo se puede percibir que las empresas conivel de tecnologia
relativamente bajo son las que mas demandan detiseen relacion a las
gue tienen un alto nivel de tecnologia, no por sgjpifica que las empresas
con alta tecnologia para su operacién no solicdegervicio de Courier ya

gue hay mucha documentacion que la tecnologia jaodds sustituir.

Las compafiias que les dan mucha importancia a tstugsempresarial
demandan servicio de Courier como alto grado decieefiia Yy
responsabilidad, tales como la puntualidad, |la rseégad, el servicio al cliente,

etc.

Normalmente las compafias solicitan servicios deri€o que otorguen
crédito para sus pagos entre 15 y 30 dias plaz@mAs, su fidelidad depende
en alto grado de la eficiencia del servicio mas dgleprecio en si, manejado

dentro de los niveles de mercado.

Las compaifias utilizan el servicio diariamentendie cumplida la entrega

dentro de las 24 horas en el sector urbano, f2dtaras en el sector rural.

Si bien es cierto, las empresas de Courier tieaefad referenciales, basadas
en la féormula IIATA, sin embargo, las empresassdevicio de Courier
también basan sus tarifas en tablas de descuenteoponen de envios, lo

gue las hace competir entre ellas por precios.

El servicio de Courier se presta mediante la firdeaun Contrato cuya
duracién minima es de un afio, donde ambas pajaesdiéausulas como la
puntualidad en el servicio, ciudades cubiertasedaba de seguro, recargos,

responsabilidad de cada parte, etc.
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» La mayoria de las empresas de Courier subconteatgumesas de transporte
interprovincial, terminal terrestre y agentes paraervicio que ellas ofrecen,

en caso de sobrepasar su capacidad instalada.

» Las empresas grandes de Courier se promocionanegipsnmasivos de
publicidad, tales como: television, prensa escrésistas, etc. En cambio las
empresas medianas y pequefias de Courier se prorancyor la propia
referencia de sus clientes, por visitas directascla@nte potencial y

ultimamente a través del Internet.

» La imagen fisica del personal tanto como el trato €l cliente son factores
muy importantes en la aprobacion del servicio. €e@mente, los operarios
deben estar uniformados, portando su carné quieéosifique. El trato con
el cliente debe ser cordial y formal. Los clientss Courier exigen un

adecuado manejo de sus bienes.

» En relacién a la imagen que se crea por los acfijass de las empresas de
Courier, podriamos decir que es poco influyentéoerdemandantes, ya que
éstos esperan mas un servicio eficiente, oporturanycordialidad méas que la

infraestructura fisica que ellos poseen.

2.2.4. La Encuesta

2.2.4.1. Las Variables de la Encuesta

La encuesta que hemos disefiado toma en cuentaglasnsesvariables

demograficasde las empresas a ser encuestadas:
- Numero de ciudades donde opera el encuestado

- Tipo de Empresa: Comercial o de Servicios
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Las siguientes variables se miden en una escalaadg (1=sin importancia,

5=muy importante) y estan relacionadas clan importancia que el

encuestado le asigna a la caracteristicamo parte del servicio de Courier:

- Puntualidad

- Seguridad

- Trato al Cliente

- Imagen del personal que realiza la entrega emjaresa.
- Nivel de Precios

- Nombre de la empresa que presta el servicio dei€o

Como variables de consumo de las empresas encuestadas hemos

considerado:
- Consumo promedio mensual.

- Medio publicitario mediante el cual se enterdlal@mpresa que le

presta el servicio.

Como variables psicograficashemos considerado: el nivel de importancia

(1=sin importancia, 5=muy importante) que la emprescuestada le asigna a
su status empresarial, y el nivel de satisfacciGmmy insatisfecho, 5=muy

satisfecho) que la empresa siente con su actuatedor de Courier.
2.2.4.2 Universo Poblacional

Vamos a tomar como poblacién de estudio las pegugii@edianas empresas
Guayas, Pichincha y Azuay en todas las areas calesrcy de servicios.

Segun datos de www.infoempresas.supercias.govige estas provincias
existen 49.128 empresas comerciales y de servigiandes, pequeiias y

medianas.
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De estas empresas se estima que un 80% correspaedgoresas pequenas y
medianas, dandonos una cantidad de 39.302 emprgsae estas
aproximadamente el 40% tienen registradas sucarsal€os o0 mas ciudades,
es decir esto nos daria una cantidad de empresEsdl. Por consiguiente,

la poblacion de estudio correspondeNal5.700 (redondeando) empresas

pequefias y medianas, comerciales o de servicio§udgas, Pichincha y

Azuay que tienen sucursales en dos 0 mas ciudades.

2.2.4.3. Segmentacion del mercado

El segmento de mercado al que nos enfocaremossponde a las empresas
pequefias y medianas de Guayas, Pichincha y Azamerciales y de
servicios, con niveles de insatisfaccion bajos (1,3 en la encuesta) en

relacion al servicio que le presta su proveedaracte Courier.
2.2.4.4. Tamano de la muestra

Debido a que la encuesta sera de forma telefénpaagy aprovechar todas las
respuestas, tomaremos una muestra de cien emplesgse permite una
aproximacion normal de los valores del consumo oedndel servicio de
Courier que es una de las variables claves eriialiesy también este tamafio
permite realizar pruebas de asociacion entre lamblas cualitativas. Es

decir, n= 100 empresas.

La férmula para el calculo del tamafio de la muesira
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En donde:

n= tamafo de la muestra

z = valor critico de la distribucién normal paraniuel de confianza del 95%
o = desviacién estandar

E = precision de la estimacion

2.2.4.5. Forma de Realizar la Encuesta

Esta encuesta sera realizada aleatoriamente aatesripresas y por teléfono y
estara dirigido al Gerente Administrativo, de Rsosr Humanos o de
Servicios Generales, 0 quien haga sus veces, rEgpendel manejo de la
cuenta de Courier y que conozca las bases de tamidma del servicio. En el

Anexo 1se puede apreciar el Disefio de Cuestionario aditizzn la Encuesta

sobre el Servicio de Courier.

2.2.4.6. Intervalos de Confianza, Pruebas de Hip&s y

Diagramas
Realizaremos dos Intervalos de Confianza al 95%iwde de confianza:

» El intervalo de confianza para el consumo prometdibservicio de

Courier. Esto nos permitird establecer un niveinreslo de precios
para nuestra empresa.
> El intervalo de confianza para la_proporcion de @&%@s que se

encuentran en los niveles de satisfaccién 1, 2corBsu proveedor.

Esto nos permitira saber junto con el tamafio depdalacion
establecida anteriormente, la cantidad estimadanderesas que se
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encuentran insatisfechas en la actualidad con eweedor, y por lo
tanto los que podrian ser nuestros posibles ciente

Realizaremos las siguientes Pruebas de HipoétesiAgieiacion
mediante la prueba Chi cuadrado con un nivel dafgigciono = 5%,

entre la variable Nivel de satisfaccjgnlas variables:

- Puntualidad.

- Seguridad.

- Trato al Cliente.

- Imagen del Personal.

- Nivel de Precios.

- Nombre de empresa reconocido
-Status empresarial.

Ademas realizaremos un Diagrama de Pareto de iabl@correspondiente a
los medios publicitariosEste diagrama nos permitirA establecer en qué

medios debemos enfocarnos con mayor énfasis pdrantr el aspecto

publicitario.

También se realizard un Histograma de frecuen@dsa @ariable nimero de

ciudades donde opera la empre&sto nos permitira saber en cuantas

ciudades deberiamos establecernos como empresa.

2.2.4.7. Tabulacion de la Encuesta y determinaciorde

Resultados

El resumen del resultado de las encuestas reatizalancuentra tabulado en

el anexo 2os resultados de cada pregunta de la encuesta son:
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Pregunta 1. ¢ En cuantas ciudades se encuentra sugresa?

Tabla 06:
Numero de ciudades No. de empresas
2 ciudades 45
3 ciudades 24
4 ciudades 31
Total 100

= 3ciudades

Aciudades

Fuente: Empresas encuestadas usuariag@Cou

Elaborado por: Magdalena Vargas
El 45% de las empresas de las empresas encuesitatas dos oficinas en
ciudades diferentes, el 31% en cuatro ciudadé®4% en 3 ciudades. En su
mayoria centran su actividad en las principaleslades del pais Quito,

Guayaquil y Cuenca.
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Pregunta 2. ¢ Qué tipo de actividad realiza su empsa?

Tabla 07:
Tipo No. de empresas
Comercial 73
Servicios 27
Total 100

m Comercial

~ Servicios

Fuente: Empresas encuestadas usuarias Courier
Elaborado por: Magdalena Vargas

El 73% de las empresas de las empresas encuegdesecen al area
comercial dedicadas a la venta de productos teegilohientras que el 27%
pertenecen al area de servicio donde se incluygureg broker, publicidad,

entre otros.

Pregunta 3. Indique en una escala de 1 a 5 la imgancia relativa que
tiene para su empresa, cada uno de los siguientegtiores componentes

del servicio de Courier
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Tabla 08: 3 —Runtualidad

Nivel de importancia | No. de empresas
Indiferente 7

Importante 21

Muy importante 72

Total 100

~ Muy importante

Fuente: Empresas encuestadas usuarias Courier
Elaborado por: Magdalena Vargas

El 72% de las empresas encuestadas considerata quentualidad es un
factor muy importante en la definicion del seiwidel Courier, al 21% les es
importante y un 7% le es indiferente. Significae quara un 93% este factor
constituye clave en la calificacion del servicio deourier asi como para

considerar un cambio de proveedor.
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Tabla 09:®. Seguridad

Nivel de importancia | No. de empresas
Indiferente 5
Importante 24
Muy importante 71
Total 100

- Muy importante

Fuente: Empresas encuestadas usuarias Courier
Elaborado por: Magdalena Vargas

El 71% de las empresas encuestadas considerda geguridad es un factor
muy importante dentro del servicio de Courier, u%?2lo considera
importante y para un 5% les es indiferente. Laariayde las empresas
encuestadas estd consciente que este factor, dasloaltos indices de
delincuencia a nivel nacional es un factor que eichas ocasiones sale del
manejo del proveedor, a diferencia del primer factmencionado

anteriormente (Puntualidad).
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Tabla 10: 3 -Trato al cliente

Nivel de importancia | No. de empresas
Indiferente 2
Importante 25

Muy importante 73
Total 100

- Muy importante

Fuente: Empresas encuestadas usuarias Courier
Elaborado por: Magdalena Vargas

El 73% de las empresas encuestadas considerag gaw con el cliente un
factor muy importante dentro del servicio de Cauripara un 25% lo

considera importante y tan solo un 2% les es irgfite.
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Tabla 11: 3 - d. Imagen Idgersonal

Nivel de importancia | No. de empresas
Indiferente 9
Importante 25

Muy importante 66
Total 100

- Muy importante

Fuente: Empresas encuestadas usuarias Courier
Elaborado por: Magdalena Vargas

El 66% de las empresas encuestadas considerala guagen es un factor
muy importante, un 25% lo considera importante yapan 9% les es
indiferente. Por consiguiente, este factor tiensopen la definicion el

servicio.
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Tabla 12: 3 - e. Nivel geecios

Nivel de importancia | No. de empresas
Sin importancia 2
Poco importante 1
Indiferente 10
Importante 37
Muy importante 50
Total 100

o Indiferente
© Importante

Muy importante

Fuente: Empresas encuestadas usuarias Courier
Elaborado por: Magdalena Vargas

El 50% de las empresas encuestadas consideraal guecio es un factor
muy importante, un 37%% lo considera importantel @%b les es indiferente,
para un 1% es poco importante y para un 2% no tmapertancia. Significa

entonces que las empresas dan mayor importancsgy g otros factores ya
mencionados, mas que al mismo precio.
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Tabla 13: 3 - f. Nombre del pveedor

Nivel de importancia | No. de empresas
Indiferente 3
Importante 18

Muy importante 79
Total 100

moortante

~ Muy importante

Fuente: Empresas encuestadas usuarias Courier
Elaborado por: Magdalena Vargas

El 79% de las empresas encuestadas consideragl gqambre del proveedor
es un factor muy importante, un 18%% lo consid®gortante y para un 3%

les es indiferente.

Pregunta 4. ¢ Qué tan importante es para su empresaantener su status

empresarial?
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Tabla 14:Importancia Empresaal

Nivel de importancia No. de empresas
Importante 18
Muy importante 82
Total 100

~ Muy importante

Fuente: Empresas encuestadas usuarias Courier
Elaborado por: Magdalena Vargas

El 82% de las empresas encuestadas consideragl giadus empresarial es

un factor muy importante y el 18% lo considera inguate.

Pregunta 5. ¢ Mediante qué medios publicitarios senteré de las empresas

gue prestan el servicio de Courier?
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Tabla 15:

Medios No. de empresas
Directorios telefénicos 6
Internet 16
Referencias 70
Revistas 1
TV 7
Total 100

= Referencias

~ Revistas
TV

Fuente: Empresas encuestadas usuarias Courier

Elaborado por: Magdalena Vargas
El 70% de las empresas encuestadas se enteratas eimpresas de Courier
por referencias de otros clientes, un 16% via hetterun 7% por directorios
telefénicos, un 6% por television y un 1% por riags Significa entonces
gue la venta del servicio de Courier se maneja gram peso a través de

referencias de clientes.
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Pregunta 6. ¢ Qué monto promedio mensual consume smpresa en

servicios de Courier?

Tabla 16:
Nivel de consumo ($) No. de empresas

200 — 499 50

500 - 799 23

800 — 1099 21
1100 - 1399 1
1400 — 1699 2
1700 — 2000 3
Total 100

Consumo promedio mensual de
courier

60
50
40
30
20
10

No. de empresas

200-499 500-789 800-1099 1100-13891400-16951700-2000

Nivel de consumo ($)

Fuente: Empresas encuestadas usuarias Courier
Elaborado por: Magdalena Vargas

De las 100 empresas encuestadas 73 tienen consuengsiales de courier de
entre $200 a $799, y 21 empresas entre $800 a%1e8%decir un total de
94% de empresas tiene un rango de consumo memsreab200 y $1.099.
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Pregunta 7. En términos generales, ¢qué nivel detisdaccion tiene su

empresa con el servicio que le proporciona su progdor de Courier?

Tabla 17:
Nivel de satisfaccion No. de empresas
Ni satisfecho, ni insatisfecho 4
Satisfecho 50
Muy satisfecho 46
Total 100

insatisfecho

= Satisfecho

Muy satisfecho

Fuente: Empresas encuestadas usuarias Courier

Elaborado por: Magdalena Vargas

De las 100 empresas encuestadas el 50% se encueptmaun nivel de
satisfaccion respecto al servicio que reciben deri€ode muy satisfecho, un

46% satisfecho y un 4% ni satisfecho ni insatiséech
2.2.4.8. Resultados obtenidos

Una vez realizada la encuesta y habiendo tabuledordsultados, se ha

procedido a realizar el analisis estadistico denissnos.
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» El intervalo de confianza para el promedio de cormsumensual de los
clientes del servicio de courier al 95% de confeaazpartir de los datos y
utilizando la herramienta de Excel llamada Estadiddescriptiva nos da un
intervalo desd® 491 hasta $ 652con un promedio de consumo$ié71 y
desviacién estandar §e395.

» El intervalo de confianza para la proporcion derdis que se sienten con
bajos niveles de satisfaccion con su proveedoedacgo de courier, al 95%

btz p*(1—p)
de confianza se lo calculdé usando la formula: v mn ; en
donde “p” es la proporcién en la muestra, “z” esvelor critico en la
distribucion normal correspondiente al 95% de @nda, y “n” el tamafio
de la muestra. Esto nos produce un intervalo de$%, al 8%, con una
estimacion puntual del 4% de la poblacion. Estaseuajes aplicados al
tamafio de la poblacion (15.721 empresas) nos dam gesultado que
nuestros potenciales clientes estan entre 25 y 1328mpresascon una

estimacion media d&29.

Entre 25y 1.233 es el rango obtenido mediantenié®dos del intervalo de
confianza. Es mejor que sea elevado ya que me teemaiyor flexibilidad
en todas mis politicas, e inclusive la expansion.

Ademas, segun se ve en el estudio financiero,lepto es muy rentable,
inclusive empezando con 5 clientes.

» Los resultados de las pruebas de asociacién Chirada entre el nivel de
satisfaccion de las empresas y las variables delicee de courier:
puntualidad, seguridad, trato al cliente, imageh plErsonal, nivel de
precios, nombre de empresa reconocida, y la vargthtus empresarial, con
relacion a la hipotesis nula de independencia gelsihipotesis alternativa

de asociacion, con un nivel de significancia delss# los siguientes:
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v’ Satisfaccién vs puntualidad, altamente signifiaativ

v’ Satisfaccién vs seguridad, altamente significativa.

v’ Satisfaccién vs trato al cliente, altamente sigaifiva.

v Satisfaccibn vs imagen del personal, altamente
significativa.

v’ Satisfaccién vs nivel de precios, altamente sigaiiva.

v Satisfaccibn vs nombre de empresa reconocida,
significativa.

v’ Satisfaccién vs status empresarial, significativa.

d. A continuacién se muestra el diagrama de Patetda variable

medios publicitarios:

&0
70
60
50
40
30
20
10

Numero de empresas

Medios publicitarios

Referencias Internet TV Directorios Revistas

Telefonicos

Elaborado por: Madalena Vargas S.
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Como se puede notar, las empresas se basan furtdamesrie en las

recomendaciones hechas por otras empresas soprevagdoras de courier.

> El histograma de frecuencias del nimero de ciudadesle las empresas

estan establecidas se muestra a continuacion:

Numero de ciudades donde las
empresas tienen sucursales

50

40

30

20

Numero de empresas

10

2 3 4

Numero de ciudades

Elaborado por: Magdalena Vargas.

Se puede notar del grafico que aproximadamente d®%s empresas tienen

sus sucursales entre 2 y 3 ciudades.

2.3 LA OFERTA

2.3.1 Objetivos Generales del Estudio de Oferta

En este estudio se investigara sobre la cantidaghpresas que compiten en
el mercado que estan dedicadas al servicio deerpgris participaciones en

el mercado, los servicios que ofrecen, las regignescubren, etc.
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2.3.2 Objetivos Especificos del Estudio de Oferta

Como objetivos especificos de este estudio tenémsasguientes:

a. Establecer el nUmero de empresas que actualment&brel Servicio
de courier en el pais.

Identificar los servicios adicionales que ofrecen.

Conocer los activos de que disponen.

Conocer las tarifas aplicadas y ofertas en los@esvque ofrecen.

Conocer coOmo manejan la imagen del personal.

-~ 0 oo T

Conocer como desarrollan y aplican su publicidad.

g. Conocer la oferta historica, y proyectarla a ciafios.
2.3.3. Recoleccion de la Informacion

Este estudio es basicamente descriptivo en relaclaroferta que existe en el

mercado de empresas de courier. Para esto nog ivexsaen:

» Lainvestigacion exploratoria telefonica a doce exaas de Courier.
» Informacién de la Superintendencia de Compaiiiad dnco Central

» La opinion de un experto en el area del servicioaieier.
2.3.3.1. Investigacion exploratoria a doce empresds courier

Con relacién a las empresas de courier competidagsha realizado la

siguiente investigacion:

a. ¢, Qué servicios ofrece la empresa?

d. ¢ Realizan subcontratacion de servicio?

e. ¢ Realizan ofertas a sus clientes?

f. ¢ Con qué tipos de medios de transporte cuenta?
g. ¢Con qué tipo de infraestructura cuenta?
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h. ¢ Cbmo manejan la imagen del personal?
i. ¢ COmMo manejan la imagen de los vehiculos?
j- ¢ Qué tipo de Publicidad realizan?

Una vez tabulados los datos, se han registradsidogentes resultados:

Pregunta 1:Qué servicios ofrece la empresa?

Tabla 18
[ senido [ Sioecen | NOofrecen |

Entrega puerta a puerta 12 0
Seguimiento de entrega 6 6
Entrega de sobres 12 0

Entrega de paquetes 12 0

Seguros para paquetes 12 0
Mudanzas locales 2 10
Servicio con seguro incluido 2 10
Custodia 2 10

Elaborado por Magdalena Vargas

Servicios que ofrecen las empresas de Courier
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Elaborado por: Madalena Vargas S.

44



Se puede apreciar que el 100% de las empresamfrentrega puerta a
puerta, entrega de sobres, entrega de paquetespsg@ra paquetes. El 50%
ofrecen el seguimiento de la entrega. Ademas sdepabservar que menos
del 20% de las empresas ofrecen: mudanzas locsdegicio con seguro

incluido y custodia.
- Pregunta 2¢ Realiza subcontratacion del servicio?

Se obtuvo que el 100% de las empresas realizamstiatacion de servicios
en las areas de: transporte, terminal terrestigyrgs, seguridad privada y

agentes courier locales.
- Pregunta 3¢ Realizan ofertas a sus clientes?

Se obtuvo que el 100% de las empresas realizara®fegriadas en relacion a
la entrega de valijas inter-offices y en relacioh namero de envios

mensuales.

- Pregunta 4;Con qué tipos de medios de transporte cuenta® obtuvo la

tabla y el grafico adjuntos

Tabla 19. Medios de transporte

Furgones 12 0
Motos 12 0
Aviones 3 9
Otros 12 0

Elaborado por: Magdalena Vargas
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B NC tiene
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Furgones Motos Aviones Otros

Elaborado por: Madalena Vargas S.

Del grafico se puede notar que todas las empresseep como medios de

transporte: furgones, motos y otros. De las doceresas analizadas se

observa que tres (25%) poseen aviones, ya queerstagesas realizan courier

local e internacional.

- Pregunta 5¢Con qué tipo de infraestructura cuenta?

0

Tabla 20. Infraestructura que posee

Oficinas 12

Bodegas

Galpones
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Elaborado por: Madalena Vargas S.

Se puede notar que el 100% de las empresas poBeeas) alrededor del
60% poseen también bodegas, y el 50% poseen galpgsi® nos indica que
de acuerdo al tamafio de la empresa de courievgl@hen de transacciones

gue manejan son necesarias mas instalaciones.

- Pregunta 6¢ COmo manejan la imagen del personal?

Se obtuvo que el 100% de las empresas mantiengersidnal operativo con

uniformes y con su credencial de identificacioriblés

- Pregunta 7¢ Cébmo manejan la imagen de los vehiculos?

Se obtuvo que el 100% de las empresas mantieneredsulos identificados

con el logotipo de la empresa o su nombre.
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- Pregunta 8; Qué tipo de publicidad realizan?

Tabla 21. Medio publicitario

Folleteria 12
Radio

Television

0 |© |©O |O

Prensa escrita

Elaborado por: Magdalena Vargas.

Medios publicitarios que usan las
empresas ENOrealiza
100% W S|realiza
90%
B0%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%
0% T T
Folleteria Radio Television Prensa escrita

Elaborado por: Madalena Vargas S.

Se puede observar que todas las empresas manedanmfentalmente su
publicidad mediante folletos, seguido en mucha memedida por TV, radio

y prensa escrita. Esto se explica porque la folketes un medio directo y el
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mas econdémico de todos. El resto de medios pudiic#t se utilizan por las

empresas que estan en la capacidad de hacerlo.

2.3.3.2. Informacidén Secundaria:

a. Superintendencia de Compafias y del Banco Centra

Se debe de anotar que no existen estadisticasgsaeispecto al servicio de
courier nacional ni en la Superintendencia de Cdiigsa ni en el Banco

Central. Hubiera sido importante conocer el volurearddlares que maneja
este sector y el ritmo de crecimiento anual delssepara tener una referencia

muy objetiva de estos pardmetros.
b. Opinidn de un experto en el area de servicio deourier

De acuerdo a informacién proporcionada por un égpaTt el area del servicio
de courier, hemos obtenido las siguientes refeasnen relacion a la oferta

del servicio de courier:

» El ritmo de crecimiento de las empresas que seeetran en el medio
esta entre el 10 y el 15%, dependiendo del segnugitmercado al
gue se dirija su estrategia de ventas y el tamafia dmpresa medida
por su inversion en activos, pero considera quesesalores son

adecuados ya que no hay estadisticas al respecto.
» Los nombres de las principales empresas del ssotorServientrega,

DHL, Laar Courier, Metrex, Sertrans, Tramaco, Sastj Solcourier,
entre otras.
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» Las empresas existentes en la actualidad cubrdenfanda nacional,
y la obtencién de nuevos clientes se basa en eapautos clientes

insatisfechos con el servicio que la presta sugedor.

» Para la publicidad es importante utilizar mediopeefficos que se
dirijan directamente al posible cliente. Estos mmeder, dependiendo
del presupuesto: Internet, folletos, visitas defuarza de ventas,

referencias empresariales, y si es posible TV st

» Es importante tener una politica de precios atragbara el cliente,

que incluya descuentos por volumen de envios desgbvalijas.

» Es muy aconsejable una buena imagen del persatelgs activos de

la empresa, ya que esto permite una mejor imagéneatapresa.
2.4. Resultados del Estudio de Mercado

Una vez realizado el estudio de la demanda y lgeotiel servicio de courier
se puede resumir las conclusiones y establecerelalen de mercadotecnia

que permita conseguir los ingresos proyectados.

2.4.1. Del estudio de demanda

De acuerdo al estudio de demanda realizado se It@nido las siguientes

conclusiones:

»  Nuestro mercado objetivo esté entre 25 y 1.233 esagrmedianas o
pequefas, comerciales o de servicio, ubicadas eyasuPichincha y
Azuay, que se sienten insatisfechas con su proveedor deuer,

con un 95% de confianza. Este intervalo nos permiieeciar que
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podemos tener muy pocas, asi como muchos cliesfgandiendo de
las politicas de mercado que establezcamos. Asimlisramplitud del
intervalo permite tener crecimiento. Véase AnexoD&manda
Insatisfecha.

El intervalo de confianza para el consumo promeaémsual de los
clientes posibles al 95% esta entre $ 491 ha6&2$con un promedio
de $ 571. Esto quiere decir que podemos tenerteiegon consumos
relativamente bajos, asi como relativamente ajtasn un promedio

dado por el intervalo anterior.

De acuerdo a los dos primeras conclusiones podestablecer que
si empezamos en el primer mes consiguiendo 10 tetea un
promedio estimado de consumo de $ 500 podemos tenargreso
inicial mensual de $ 5.000. Y puesto que la demaamdaubrir lo
permite, podria fijarse a la fuerza de ventas laseoucion de 10
clientes adicionales por mes durante un afio, lodgug un total de
120 clientes durante el primer afio.

La alta calificacion en el servicio por parte de @dientes esta dada

por las siguientes variables:

o Excelente puntualidad

o Alto grado de seguridad

0 Muy buen trato al cliente

0 Muy buena imagen del personal
o Buen nivel de precios

o Importancia al status
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>

En relacion a los medios publicitarios que los ntks usan para
enterarse de las empresas proveedoras de couieudedo al estudio
de mercado estan las referencias empresarialesnyeehet como los

principales.

De acuerdo a la encuesta en el estudio de merdad6% de las

empresas tienen las sucursales en 2 y 3 ciudades.

2.4.2. Del estudio de oferta

De acuerdo al estudio de oferta se ha obtenidigugesite informacion:

>

La mayoria de las empresas ofrecen servicios deeganpuerta a
puerta, entrega de sobres, entrega de paquetgsnpsgara paguetes.
Todas las empresas realizan subcontratacion dieissren el area de
transporte, terminal terrestre, seguros, segunuaada, y agentes de
courier locales.

Todas las empresas realizan descuentos por voldme@mvios y por
servicios adicionales.

La imagen del personal y de la infraestructurzdisi los vehiculos se
maneja con cuidado.

Los medios publicitarios que utilizan van de acoerd sus

posibilidades.

El crecimiento anual de las empresas de couriér &sededor del

10%.
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CAPITULO
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CAPITULO Il

LA EMPRESA Y SU ORGANIZACION

3.1 BASE LEGAL, COMPANIAS DE RESPONSABILIDAD
LIMITADA

Requisitos:

El nombre.- En esta especie de compafias puede consistir erazda social, una
denominacion objetiva o de fantasia. Debera sebapo por la Secretaria General
de la Oficina Matriz de la Superintendencia de Caiiigs.

Solicitud de aprobacion.-La presentacion al Superintendente de Compafiasuo a
delegado de tres copias certificadas de la esarttarconstitucion de la compafiia, a
las que se adjuntaréa la solicitud, suscrita pogado, requiriendo la aprobacion del
contrato constitutivo.

Numeros minimo y maximo de sociosl-a compafiia se constituira con dos socios,
como minimo, o0 con un maximo de quince, y si d@aut existencia juridica llegare

a exceder este numero deberé transformarse edadede compafia o disolverse.

Capital minimo.- El capital minimo con que ha de constituirse la paitia es de

cuatrocientos délares de los Estados Unidos de iaér
El objeto social (Informe previo)

A la Camara de Industriales o de la Pequefia Indusia.- Si la compafiia va a

dedicarse a cualquier actividad industrial es resg@sjue se obtenga la afiliacion a la
Camara de Industriales respectiva o a la Camardadeequefia Industria que
corresponda.
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El origen de la inversion: Si en la constitucién de la compafiia invierterspeas
naturales o juridicas extranjeras es indispengpidadeclaren el tipo de inversion que

realizan, esto es, extranjera directa, subregiomaicional’

En nuestro caso, conformaremos una empresa Comgatitada con dos socios, los
mismos que tienen amplio experiencia y conocimieletanercado de Courier, lo que
constituye una fortaleza de gran beneficio pareni@resa formarse. Se constituira

con el minimo de $400 conforme lo estable la Ley.

Contaremos con tres oficinas, la oficina princigalGuayaquil, que funcionara como
oficina principal y donde registraremos su conetitn y demas registros en las
oficinas gubernamentales correspondientes se aldtehodos sus permisos, tales asi:
escrituras de constitucion, permiso de funcionatojgmermiso de bomberos, patente
municipal, tasa de habilitacion, y otras tasascasio la Afiliacion a la Camara de

Comercio.

Las otras dos oficinas mas funcionaran en las deglade Quito y Cuenca,
igualmente en ellas cumpliremos con todos los e#psi que demanda su

establecimiento legal.

Todos estos gastos se veran reflejados en la lawede Activos Diferidos del

proyecto.

* Euente: http://www.peguenaindustria.com.ec

55



3.2. NOBRE RAZON SOCIAL: LOGOTIPO Y EL ESLOGAN

3.2.1. Nombre Razén social:

La empresa se llamaBERVICORREOS CIA. LTDA. y ofrecera los siguientes

Servicios:

» Entrega de sobres y documentacion puerta a puaitelanacional
en 24 horas exclusivamente para empresas comercjalde
servicios.

» Entrega de paquetes y/o valijas a nivel nacionaltpua puerta en
24 horas.

Adicionalmente se ofrecera:

Seguimiento de entregas en rutas de viaje.
Seguros para paquetes y/o valijas en rutas de viaje
Servicios de entrega con seguro incluido.

Custodia de entregas.

YV V V VYV V

Mudanzas locales (excepcional)

3.2.2. El Logotipo y Eslogan

“El logotipo es un mensaje abreviado de todov#dsres de una marca y el cual esta
compuesto de un grupo de letras, simbolos, abveagtcifras etc; para facilitar una
composicion tipografica que las personas identifigy asocien rapidamente con la

empresa a la que le pertenete”.

> http://www.trabajo.com.mx/
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“El logo, es el activo mas importante de tu seovigi producto y como sello
distintivo, y esta directamente relacionado conclmsceptos de marca y de promesa;
se utiliza para lograr la adecuada comunicaciomusisaje y la interpretaciéon por

parte del espectado?”.

En nuestro caso en particular, hemos seleccionadogotipo con el cual nuestros
clientes puedan identificar el servicio que estagidio a empresas medianas y
pequefas, que consiste en la entrega de sobragugteria en las tres principales
ciudades del pais, bajo el nombre de Servicouigerl@da.

Grafico 01: Logo de la empresa Servicourier Cid.tda.

® J6rg Zintzmeyer afirma en su libro "Logo Designblitado por TASCHEN,2002.
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La Real Academia Espafiola define al Eslogan conf&damula breve y original,

utilizada para publicidad, propaganda politica,.”el Eslogan seleccionado es
“RAPIDO Y CONFIABLE”, mas adelante, en la Estrategia de Promocion

observaremos el uso del logo y del eslogan.

3.3. El direccionamiento estratégico

Consta de tres etapas:

> Reflexionar sobre los resultados del analisis situeal en especial de los
principios y valores.

» Desarrollar una visién y mision apropiadas y
> Establecer los objetivos, politicas y estrategas jpa nueva organizacion.

3.3.1. Principios y Valores

“Los Principios Corporativos son el conjunto deovet, creencias, normas, que
regulan la vida de la organizacion. Ellos defiaspectos que son importantes para la

organizacion y que deben ser compartidos por tddos”

Los principios y valores aplicados a Servicouri@. Ctda., permitirdn establecer las
relaciones interpersonales dentro de la organimagigonstituiran el soporte de la

cultura organizacional y definiran la filosofia enegarial.

7 SALLENAVE, Jean, Paul,Op.Cid,Pag 9
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+ Principios

Trabajo en equipo con respeto y responsabilidad h&t la empresa, clientes y

colaboradores- La empresa retirara responsablemente todas\tasreendas de sus
clientes, ofreciendo al cliente la tranquilidad qlee se cumpliran con los tiempos
convenidos de entrega, en los lugares por ellaside$ para lo cual sus directivos y
empleados trabajaran en equipo, ofreciendo ungervordial y con respeto a todos

sus clientes externos e internos.

Compromiso total con la calidad de nuestros servios- La calidad sera uno de los
principios, pilares de nuestro servicio, el cualosga perfeccionando detalladamente
en todos los procesos que involucran el retiro, ipud@o, transporte y entrega de
encomiendas, prestandose especial atencion ddaditovehiculos que cuenten con el

mantenimiento preventivo apropiado para garantinaservicio de calidad.

Pro-actividad, sentido de premura- La empresa Servicourier optimizara tiempos
de entrega y utilizara factores de medicion y adritistorico en las diferentes rutas
donde servir4 dando el servicio, para ello sera salgctivo en la blisqueda de un

equipo humano con un perfil apropiado.

« Valores

Actitud de Servicio: La empresa dard especial atencion a la amabildaaspeto,

entregas oportunas y eficaces la prestacion dgesugios.

Alto Desempefio Servicourier superara continuamente las metgstiynzara el uso

de sus recursos para crear valor.
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Orientacion al Cliente: La empresa construira relaciones de largo plawo sus

clientes, que son su razon de ser.

Actitud Positiva: Se enfatizara sobre la importancia de disfrutarabdajo que se
realiza con actitud positiva frente al cliente argealquier eventualidad e

inconveniente que se suscitare.

3.3.2. Vision y Mision

Como estrategias del servicio tenemos la misi®ipnj formulacion y presentacion

del servicio.

“La Vision de la organizacion resume los valoresagpiraciones de la misma
empresa en términos muy geneéricos, sin hacer @armntos especificos sobre las

estrategias utilizadas para que se hagan realiad”

La vision es la respuesta a la pregunta ¢, quémselgueremos crear?, nos dice dénde
estamos y hacia donde queremos llegar. La visglre der compartida por toda la
organizacion, que suscite entusiasmo y comprong@demas debe ser realista, es

decir alcanzable.

“Los elementos que debe presentar en el establtionde una visién son:

* Que sea formulada por los lideres de la organimaci6

« Dimension en el tiempo

Integradora

Amplia y detallada

® sallenave, Jean-Paul, Op.Cit. P4ag. 59.
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* Positiva y alentadora
* Realista y posible
» Consistente

« Difundida interna y externament&”.

Servicourier ha formulado la siguiente Vision:

Grafico 02.

VISION

Ser una empresa lider que se adapie a los
necesidades permanenies del mercado que
garantice la satisiaccion de nuestros clientes y la
rentabilidad de los accionistas.

Servicourier

Elaborado por: Magdalena Vargas

La mision es considerado por Philip Kotler y GammAtrong
(Marketing, 2004) como un importante elemento de la

planificacion estratégica”’porque es a partir de ésta que se
formulan objetivos detallados que son los que @uiaa la
empresa u organizacion. Por su parte O. C. Fer@&boffrey Hirt, autores del libro
“Introduccién a los Negocios en un Mundo Cambiar@dtGraw Hill, 2004), la

mision de una organizacion “es su propoésito gehdRaisponde a la pregunta ¢qué se

° Serna G6mez, Humbero Op.Cit, Pag 175-175.
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supone que hace la organizacién?”; podria congiiertambién que la mision
“enuncia a que clientes sirve, que necesidadesfai y qué tipos de productos
ofrece. Por su parte, una declaracion de misioitancen términos generales, los
limites de las actividades de la organizacién” .ifegortante considerar que en la
actualidad, las empresas que se atienen al condept@mrketingexpresan su mision
con base en el cliente, de modo que refleje lassidades que intentan satisfacer y

los beneficios que proveen

En nuestro caso, Servicourier tiene la siguientaidvit

Gréafico 03.

MISION

Nuesira mision es efrecer un servicio
agdil, segure, puntual y personalizado en la entreda
de sobres y paqueteria en deneral a nivel nacional
brindando soluciones eiectivas e inmediatas a
nuestros clientes a precios razonables.

Elaborado por: Magdalena Vargas

3.3.3.0bjetivos Generales y Especificos de Servicourier

“Un objetivo organizativo es el blanco hacia el geeorientan los esfuerzos que

lleva a cabo una organizacion*®

% sallenave, Jean-Padll,...Op.Cit...,Pag 66
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Establecer objetivos claros es de suma importay&iague aportan fundamentos
sélidos para la formulacion de una estrategia, [saegecucion de la misma y para el

planteamiento de la accion.

+» Objetivo General

Ofrecer el servicio de Courier en las tres pringpaiudades del pais de lunes a
sdbado, incrementando paulatinamente la partidipaen el mercado al brindar un
servicio con calidad, puntualidad y eficiencia psoarepasar las expectativas de los

clientes.

% Objetivos Especificos

“Los objetivos especificos designan exactamentqui® deberia lograrse, asi como

quién deberia lograrlo y en qué plaZo”

Objetivos Especificos de Crecimiento

» Buscar agresivamente un crecimiento del 10% amualianto a las ventas.

> Lograr obtener 10 clientes por mes en las tresadesl donde se cuenta con

oficinas.

» Abrir una nueva sucursal durante el primer semestte2011 en la ciudad

donde haya mayor demanda por parte de clientes.
» Situar la rentabilidad de la empresa por encimguehedio del sector.

» Fomentar diariamente la aplicacion de principioglpres que constituyan la
cultura de la organizacion.

! Sallenave, Jean-Padll,...Op.Cit...,Pag.70.
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Objetivos Especificos de Mantenimiento

>

>

Asegurar la permanencia y lealtad de la actuahigla.

Mantener un servicio con atencion rapida y persosdh que caracteriza a la

empresa.

Mantener un trato amable cordial y de respeto hatialiente en todo
momento.

Mantener costos bajos de nuestros servicios compsraon los de la

competencia.

Mantener una adecuada recuperacion de la cartera.

3.4. Las Estrategias de Mercado

Una vez obtenidas las conclusiones del estudioateados tanto cualitativos

como cuantitativos, se procedera a establecer $asmtEégias de Mercado

(marketing mix) que nos permitan conseguir los tolpe de ingresos
establecidos anteriormente, mediante la aplicactin estrategias de

diferenciacion.

3.4.1 Estrategia de Diferenciacion

“La estrategia de diferenciacion requiere el dised@ un conjunto

significativo de diferencias que permita distingais productos/servicios de
la empresa de los de la competencia. Diferencidessus competidores le
permitirA crear una posicion Unica y exclusiva, unanera singular de
competir, que se traduzca en un valor superior paseclientes. A este valor
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superior para los clientes le llamamos ventaja @titiya, es decir, una
superioridad definitiva y claramente distinguible dn producto o servicio,

ofrecido bajo una identidad Unica y con valor digativo a un segmento del

mercado™?

Por consiguiente, nuestras Estrategias de Difeaeiiei serian las siguientes:

» Crear un sistema de negocio total en la que sgratitodas las actividades
del servicio, incluyendo a clientes y personalrimbede la empresa.

» Ofrecer Calidad de Atencion al Cliente, involucraral los socios, quienes
conocen de este mercado, en la atencion directa gmduciones rapidas y
efectivas.

» Acortar tiempos de entrega. Si bien las entregasdsirante las 24 horas
minimo (entre ciudades) dentro del perimetro urpaadlevaran controles y
registros para reducir estos tiempos.

» Cumplir con las promesas hechas a nuestros clieggestas en el Contrato
firmado o verbales contraidas con nuestros vendsdor

» Asegurar un servicio post-venta que garanticerelse.

» Utilizar a nuestros propios clientes como refergnle nuestros servicios.

Las estrategias de mercado son los lineamientosegairs mediante un plan

determinado por politicas a cumplirse por la engres relacion a:
- Precio
- Plaza o distribucién

- Promocion

12 http://www.gestiopolis.com/canales7/ger/estratediasliferenciacion-en-la-administracion.htm
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- Procesos
- Personal

- Presentacion

3.4.2. Estrategia de Precio
Como politicas de precio a corto plazo adoptardmegyuiente:
» En sobres y documentacion:
* 30 0 menos envios mensuales $ 300
* 31 a 60 envios mensuales $ 400
* 61 a 90 envios mensuales $ 500
* Mas de 90 envios mensuales $ 650

» En paquetes y/o valijas se tomard como refereacfarmula IIATA

aplicando las siguientes tarifas:
* Por cada kilogramo $ 0,35
* Por cada kilo volumen $ 0,35

> El costo del seguimiento de entregas en rutasaje &s de $ 0,10

> El costo de seguros para paquetes y/o valijas &@s e viaje es de $
0,5% sobre valor  declarado.

» El servicio de entrega con seguro incluido seréocego con el Gerente
General.

> El costo por la custodia de entregas serda negociado el Gerente

General.
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» El precio por la mudanza local sera negociado pGeeente General.

La forma de pago sera con crédito directo a 30 slfaghtereses. En caso de
que el cliente sobrepasare los 30 dias se aplicaiaterés de mora por los

dias de retraso con la tasa del mercado vigemtéeatha de la cancelacion.

3.4.3. Estrategia de Plaza

La PLAZA o CANAL DE VENTAS, constituye en saber agoar nuestro
producto, de la manera mas eficiente posible caingle de su consumidor o

usuario, incluyendo los servicios post venta.

Como resultado de la encuesta a un experto, seriafque generalmente las
empresas de Courier como estrategias de plazdgican sus instalaciones
cerca de aeropuertos y terminales terrestres, @s&@s son a Su vez sSus

proveedores-terceros con los cuales trabajan.

Como politica de plaza y distribucion en corto ydieao plazo para la

empresa se determina:

» Ubicacion de la matriz en Guayaquil con una oécian Quito y otra en
Cuenca.

» Locales ubicados muy cerca de los terminales teesesle cada ciudad
para agilitar el embarque y desembarque de losognyi con esto, el
respectivo ahorro de tiempo.

» Si un destino de envios es muy usado por los ekesg abrira una agencia
adicional en dicha ciudad, si es que la evaluafii@anciera y factibilidad

técnica lo permiten.

 http://www.mailxmail.com/curso-gestion-empresasatsgia-marketing
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» Para destinos diferentes de Guayaquil, Quito y Caese adoptara la
siguiente politica:

e Para destinos en la costa norte, sierra norte yrateny en la
Amazonia norte y central, el envio llegara a Quittependiendo del
destino, se utilizar4 el terminal terrestre o uerag local previa
consulta con el supervisor de la sucursal.

» Para destinos de Manabi, Los Rios y El Oro, el eerldigara a
Guayaquil y se utilizard el terminal terrestre @ agente local,
previa consulta con el supervisor de la sucursal.

» Para destinos de Cafar, Loja y la Amazonia suenelo llegara a
Cuencay se utilizara el terminal terrestre o gente local,

previa consulta con el supervisor de la sucursal.

Los servicios adicionales cumpliran con la mismditipa de envios

anterior previa aprobacion del Gerente General.

A partir del segundo afio y con el proposito de @angha cobertura de

servicio se trabajaria con agentes en ciudademadies.

Se utilizara el Marketing directo a través de cagas del servicio y correo
directo (pagina web).

La primera semana de servicio sera gratuita, de ®stma los nuevos

clientes tendran la oportunidad de saborear ldadlde nuestro servicio.

En el segundo afio, se contrataran mas vendedaadpsmuy exigentes

con su perfil de experiencia en el area de sewvicio
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» Igualmente, en el segundo afio de servicio dentrpeteonal de ventas

clave para la atencion de clientes especiales..

3.4.4. Estrategia de Promocion

“La Promocién o Comunicacion

A través de las distintas formas comunicacion desgudispone (publicidad, folletos,

ferias, afiches, exposiciones, se busca fundanmeetaé:

-Distribuir informacion.

-Consolida el conocimiento de su producto.

-Refuerza o conquista la preferencia consumidor.

-Gana exposicion de marca.

-Elimina barreras de comunicacién entre empresagresumidor.
-Mejora el empaquetado o presentacion.

-Realiza el "Merchandising".

-Ofrece incentivos.

-Etc.”

Para la empresa se establecera un Programa dedtwosmque se detallan:

» Para el marketing directo (comunicacion activaanpycion directg)es decir,

¢, COmo es la empresa8e utilizara los siguientes recursos:

* Para nuevos clientes, los vendedores en lasimesdes (Guayaquil, Quito
Cuenca) seran los encargados de contactar tetafdante a los clientes y
acordar una cita para promocionar nuestro seryidams ventajas detalladas

anteriormente.
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* A los clientes contactados se les enviara la gareion de nuestros
servicios, sefialado arriba en la Estrategia de &cim.

* El personal de Ventas sera el encargado en cadiad de elaborar un
Banco de Datos que sera actualizado constantemguée contenga
informacidén respecto a nuestro mercado objetivo ug dncluya fecha,
contacto, responsable del servicio, estatus y segnio, direccion de correo,
RUC, etc. Estas empresas recibiran el servicionadtico de “Mailing” que
nos da un proveedor al enviar dos mails al mesrdéodoles las bondades
del servicio.

» Se creard una pagina web cuyo costo esté registradbs datos del estudio
financiero. La creacion de la pagina en Internet@adetalle de la empresa y

los servicios, se indica a continuacion:

—
Promocion

Aprovecha solo por este
mes precios super

Alianzas

Garantias

Contratos

Otros servicios

—_— v
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Somos un grupo con idad y prof
unicamente en brindarle un buen servicio

Mision:
Nuestra mision es ofrecer un servicio agil, seguro y puntual; personalizando la
entrega de sobres y paqueteria en general a nivel nacional, brindado
luci fectivas e i di a clientes a precios bl

Vision:
Seruna empresa lider, que se adapte a las necesidades permanentes del
mercado, que g ice la satisfaccion de clientesy la bilidad de
los accionistas.

e-.r-.

Ofr

Puerta a puerta.-
Entrega de sobres y correnpondencia de puerta a puerta en cualquier lugar del
Ecuador.

Segura,-
Aplicable solo para carga a partir de un valor establecido, cuenta con equipos de
lecal global y se seguimi ademas de seguridad y custodia armada

Mensajeria a tiempo.-
Mensajeria, correspondencia y carga que debe ser entregada en un plazo
establecido por el cliente , entrega diferida

Sorpresa.-

Servicio con el que se g. i i del

Entregas Match3.-
Entrega de mensajeria, correspendencia y carga el mismo dia de envio, aplican
restricciones de zonas.

Abraham Cardenas Desing & WEB &

Promocion

Aprovecha solo por este
mes precios super
especiales en cargar
corporativa con garantia
Haz click AQUI

Alianzas

Garantias

Contratos

Otros servicios

—

Login | Buscar | Mapa del sitio

Promocion

Aprovecha solo por este
mes precios super
especiales en cargar
corporativa con garantia
Haz click AQUI

Alianzas

Garantias

Contratos

Otros servicios

—
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Nuestra cobertura
Tenemos cobertura en:

* Guayaquil
* Quito
* Cuenca

A futuro y de acuerdo a las necesidades de nuestra
clientela ampliaremos cobertura y aperturaremos
oficinas en otras ciudades.

Para informacion adicional, contactenos en oficinas

Abraham Cardenas Desing & WEB ®

Login | Buscar | Mapa del sitio

—
Promocion

Aprovecha solo por este
mes precios super
especiales en cargar
corperativa con garantia
Haz click AQUI

Alianzas

Garantias

Contratos

Otros servicios

_—

Acceso al webmail
de la compaiia

Busca informacion
dentrol del sitio web

Mira todo el sitio en forma

gerarquica ‘

Login | Buscar | Mapa del sitio

Garantias

Contratos

Otros servicios

Empresas que
trabajan con
nosotros

Garantias
legales sobre
nuetros envios

Clientes mas
conocidos

Adicionalmente se
ofreceré:

Seguimiento de
entregas en rutas de
viaje.

Seguros para
paquetes y/o valijas
enrutas de viaje.

Servicios de entrega
con;seguro incluido.

Custodia de
entregas.

Mudanzas locales
(excepcional
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» Se confeccionaran “valijas interoffice” con el log® la empresa, sin costo
para la empresa que inicia el servicio, de estaenaase logra proteger los

sobres que se envian las empresas a sus sucursales.

» Se ofreceran seminarios de entrenamiento para uesos usuarios del
servicio. Se preparard una presentacion del sergie incluye el “servicio

complejo” que implica el traslado de paquetes almeacional.

» Impresion de folletos para clientes nuevos quelldatdbondades de del

servicio que se ofrece, la cobertura, etc.
» Publicidad en las guias telefénicas de GuayaquitoQd Cuenca.

La folleteria sera entregada por nuestros vendsdolas diferentes empresas
con sus tarjetas personales.

Gréfico 04: Impresion de folleteria
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Elaborado : Magdalena Vargas
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Gréfico 05: Articulos publicitarios: plumas, gorras.
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Las gorras seran utilizadas por todo el personalpéeaciones que realizan el retiro y

la entrega de los paquetes, contaran con el lagqtig identifique a la empresa.

Durante el primer mes de nuestro servicio los opeEraentregaran a nuestros
potenciales clientes una gorra, un esferografiem ycalendario 2010, todos con el

logotipo de la empresa.

Grafico 06: Calendario 2010

Servicourier
°
R Alenaanrio
(= &
1
l =R | |
L] ] L L] L) n ] " L n
1 s 3 4 By
' ] 10 13 OW
1 1% 16 7 i 0 n
1 2 A M 2 FI
2 % 2 » n
[ | '
| ' |
L '] - b N L ] [+ ] L 4] L ¥ s o
CERY ) 2 ¢t SIS
5 7 1 0 1 3 9 7 no12z2 o3
1 T 3 B8 N
15 u s f 2% 5 % 7
1 ]
' | | { 1
j L ] L 4 v ) 1] L M L J | | 1] L ] ] J | | 0|
3ot 1 (=
3 & ¥ w N . 4 G n 12
2 N 7 o8 ’ _—
- 8 n
5 2 ;f *® y e 5 %

Para la comunicacion pasjwes decir¢, COmo se percibe la empresase utilizara los

siguientes recursos:

* Encuestas por correos y telefonicas a los @®gntada dos meses, y
evaluacion de los resultados, para la toma de idees estara bajo

responsabilidad de nuestro personal de ventas.
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* Folletos con actualizaciones en los distintowis®s, asi como sus

precios para los clientes fijos de la empresa.

* Control de las llamadas realizadas por los ¢lisnpor motivos de
alguna queja o insatisfaccion, y registro de logivos de la llamada y la
solucion inmediata por parte del maximo directieda empresa.

* Visitas directas a los clientes cuando lo stdicj o con la
periodicidad establecida por el Gerente General.

3.4.5. Estrategia de Procesos

En lo que se refiere a la estrategia de procepaede detallar a continuacion:

Visita y presentacion de nuestros servicios preiéa
Adquisicion del servicio por parte del cliente

Retiro de paquete o sobre en la puerta de nudstniec
Convalidacion de mercaderia en las bodegas.
Movilizacion de mercaderia al lugar de destino.

Entrega de paquete o sobre al destinatario.

YV V. V VYV V VYV V

Llamada postventa.

En caso de algun inconveniente en el envio porgoiel causa, se comunicara al

Gerente General del problema y él tomara la decsiseguir.

76



// Visitay
presantacion C&
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Grafico 07: Flujograma del Servicio

Flujograma del servicio

Adguisicion del senvicio por
parte del cliente
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Liamada
postventa.

.

Retiro de paguete o sobre
=y  enlapuertadenuestro | Iy
cliente.
Entrega de paguete o sobre
al destinatario _

Convalidacion de
mercaderia enlas bodegas.

Movilizacion de mercaderia
al lugar oe destino

Elaborado por: Magdalena Vargas




3.4.6. Estrategia de Personal

Como politica permanente de imagen del persorad@ptara la siguiente:
- Uniformes para todo el personal.

- Identificacién con credencial adherida a la camis

- Capacitacion periddica definida por el Gerentedsal.

- Exigencia de un buen trato al cliente, y evaltiagieriédica del personal.

Gréfico 08: Uniformes personal administrativo y veras
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Gréfico 09: Uniformes personal operativo

3.4.7. Estrategia de Presentacion.

Como politicas de imagen de los activos fijos sgptata las siguientes:

>

En relacion a los vehiculos, se usaran camiongtasa los viajes entre
sucursales, y motocicletas para los repartos deesob documentacion
puerta a puerta. En caso de destinos diferenteas asuicursales, el
Supervisor de sucursal definira el medio de envio.

Las camionetas estardn debidamente identificados etologo de la
empresa, y su mantenimiento estard a cargo delr takleccionado

mediante concurso de ofertas.
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- Las motocicletas no tendran identificacion, pgrto tendra el conductor, y
su mantenimiento estara a cargo del taller seleadi@ mediante concurso de

ofertas.

- Las oficinas y bodegas seran arrendadas y seendr@nh con la mayor

limpieza.

Con esta estrategia de mercado definiremos endaegta de esta tesis, los
ingresos, las inversiones, costos y gastos deleptoyproyectados a cinco

anos.

3.5. LA UBICACION DEL PROYECTO Y SU
ESTRUCTURA ORGANICA

3.5.1. La ubicacion de la matriz y de las sucursale

De acuerdo al estudio de mercado se definid quadtiz de la empresa
estard ubicada en Guayaquil, debido a que en asfadcse encuentra la
mayor cantidad de empresas en el pais. Asimismoahaba agencia o

sucursal en Quito y otra en Cuenca.
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Macrocolocaliza de la oficina matriz: Guayaquil

Gréfico 10
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En todos los casos estaran ubicadas en localeanosra los terminales
terrestres de cada ciudad, de manera que el engogrdasembarque de los
envios a destinos distintos de las tres ciudadexipales, se hagan con

rapidez y con el respectivo ahorro de tiempo.
3.5.2. La distribucion fisica de las instalaciones

En relacién a la distribucién de los departamemioscada ciudad tenemos

que:
- Guayaquil.- Administrativo, Ventas y Operativo.
- Quito.- Ventas y Operativo.

- Cuenca.-Ventas y operativo.

Se ha considerado que la Administracion sea séBugyaquil, ya que desde

aqui el Gerente General, tendra a su cargo la &tmaicion general de todas

las agencias.
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Para la distribucion fisica porcentual de las lasianes que podrian tener un

area de 300 m2., se tiene el siguiente cuadro:

Tabla 22. Distribucion fisica de las instalacionesn las

ciudades (%)

Departamento Guayaquil Quito Cuenca
Operacion 60% 90% 90%
Ventas 10% 10% 10%

Administracion

30%

Elaborado por: Magdalena Vargas

Ya que el departamento operativo es el que manégeaspacio, es al que se

le asigna el mayor porcentaje del area fisica dehbll Puesto que la

Administracion solo trabajara en Guayaquil, en QuitCuenca no se le ha

asignado espacio fisico.

Esta distribucion es necesaria ya que existen gastmo el arriendo, que

llega en una sola factura, pero para efectos dernvafcion financiera

necesitan una base de distribucion proporcionaisal de que de ella haga

cada departamento.
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Grafico 12: Distribucion fisica de las instalaciong de la empresa
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Elaborado por: Magdal&fargas
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3.6. ESTRUCTURA ORGANICA DE LA EMPRESA

En lo que se refiere al personal y su organizadglvemos empezar diciendo
que para las operaciones de la empresa a nivebnacies necesario
relativamente poco personal, ya que basicamenteopasaciones son de
transporte interprovincial. Por esto, se ha comaate necesario el siguiente

personal:

» Guayaquil: Gerente General, Contador/recepcionétagperarios y 1

vendedor.
» Quito: 1 vendedor, 3 operarios.
» Cuenca: 1 vendedor, 3 operarios.
A continuacion se presenta el organigrama funcidedh empresa:

Gréfico 13: Estructura Organica de la empresa

Gerente
General

l Contador/ l

Recepcionista

upervisor

Vendedor Vendedor Vendedor ISupeleor D_Der.l S
per. Cuenc;

Guayaquil Quito Cuenca

Supervisor
Oper. Quita

lﬂperan’o 1

l QOpcrario 2 l

Operario1

e
3
2

Dperarioll

Operario 2 l Operario 2

I Operario 4

Elaborado por: Madalena Vargas S.



En relacion a los supervisores de operacion de cadiad, este cargo sera

asignado al operario que tenga mayor experien@dagudemas.

Segun la estructura organica de la empresa se lsegevar que el Gerente
General mantiene control sobre los vendedores yestis supervisores

operativos, esto es posible debido al poco pergpreatiene que manejar.

3.7. DESCRIPCION DE LA ORGANIZACION - NIVELES
DE LA ORGANIZACION

Gerencia General:Es el nivel mas elevado de la organizacion, gueaia
tomar las decisiones y establecer los objetivotad®mpaiiia, asi como las

estrategias para lograrlos.

Sede:Guayaquil

Vendedores:Constituiran una de las mas importantes posicideaso de la
estructura organizacional ya que deberan buscastestegias adecuadas para
atraer, conquistar nuevos clientes y mantener allagugue prefieren utilizar
el servicio ofrecido por la compafiia. Reportarda &erencia General. Su

sede seré uno por cada ciudad (Guayaquil, Quitoen€a)

Supervisores de Operacionest.os Supervisores trasladaran los programas,
rutinas y procedimientos de trabajo a trazarsegparivel institucional (la
gerencia general) al campo técnico-operativo deCdanparia, o sea al
Departamento de Operaciones, (operadores en cadaeuas ciudades). Por
consiguiente, dependeran directamente de la  Gare@eneral. El
departamento de operaciones seran también llamamleo o corazén de la
empresa, ya que dentro del mismo se ejecutaranatess de entrega y

recoleccion de envios y principales actividadesiaiiade retiros, entregas,
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revision de embalajes, consolidacion, etc., aci@s que conforman “el

hacer de la empresa. Sede: uno en cada unadadasles.

Contador: Llevara la Contabilidad de la empresa bajo |gedecontables y
tributarias demandadas por las instituciones guatmeentales de control a este

tipo de compafias.

3.8. PERFILES DEL PERSONAL

A continuacion se detalla el perfil del personalesario para la empresa:

- Gerente General- Ingenieria Comercial o afines, 4 a 5 afios dergapcia
en puestos administrativos preferiblemente en esaprde courier, habilidad
para solucionar problemas, cumplimiento de metasp@mientos de office,

Internet, Outlook,

- Contador/Recepcionista: CPA, Registro de Colegiatura, 4-5 afos

experiencia, RUC. Conocimiento profundo de leyidsitarias y laborales.

- Vendedores:Titulo de Bachiller, experiencia en ventas poéfteio y por

visitas, conocimientos de office, Internet, Outlook

- Operadores: Choferes con licencia profesional, minimo bachiltee buena

presencia, de buen trato.

3.9. LA REMUNERACION DEL PERSONAL

En lo referente a las remuneraciones del perssealiene la tabla 9, cuyos

detalles se presentan erAglexo 04.
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Resumen de las remuneraciones del personak@wea y por ciudad ($)

Tabla 23.

Costo Mensua

Costo Anua

Ciudades/depart. Sueldo Mensual Beneficios Sociales
Sueldo y Beneficios | Sueldo y Beneficios

Cuenca 1.240 369 1.609 1.609
Operacione 94( 312 1.25¢ 15.03¢

Ventas 30C 56 35¢€ 4.27:
Guayaquil 2.580 730 3.310 39.720
Administracior 1.30(¢ 19¢ 1.49¢ 17.98¢
Operacione 88C 463 1.34: 16.11¢
Ventas 400 68 468 5.616
Quito 1.240 369 1.609 19.308
Operaciones 940 313 1.253 15.036

Ventas 30C 5€ 35¢€ 4.27:
Total general 5.060 1.468 6.528 60.637

Se puede observar que en Guayaquil esta el mayatonue sueldos y

beneficios, mientras que el departamento de omeresies el que concentra la

mayor parte de las remuneraciones.
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CAPITULO IV
ANALISIS FINANCIERO

LAS INVERSIONES DEL PROYECTO

De acuerdo al estudio de mercado y la ubicacidla deatriz y sucursales, en
este capitulo se detallan las inversiones necsspeea la empresa en las

siguientes areas:

Inversion en Capital de Trabajo
Inversion en Activos Fijos
Inversion en Activos Diferidos

Asi también se estableceran dos formas de finanmmonde estos activos.

4.1. INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO

Aunque para cuantificar este monto de inversiomesesario conocer los
costos y gastos, que se detallaran en el sigugap#ulo, anticipamos que
para la inversion en capital de trabajo, se vanatcel equivalente a un mes
de costos operativos, gastos de ventas y adminssadesembolsables, es
decir, sin considerar depreciaciones ni amortizegsp este monto
corresponde & 12.296
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4.2. INVERSION EN ACTIVOS FIJOS

Debido a que se tiene matriz y sucursales, se amasias inversiones
detalladas y resumidas en los siguientes cuadros:

» Inversion en Activos Fijos detallados
» Inversion en Activos Fijos resumidos por ciudad

» Inversion en Activos Fijos resumidos por departamen

4.2.1. Inversion en Activos Fijos detallados

Una vez que se ha establecido que se establecardplasa en tres ciudades y
de acuerdo a la estructura organica de la mismayusstra la siguiente tabla
que detalla las inversiones en activos fijos tatdie forma detallada.
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Tabla 24. Activos Fijos detallados

Activos Fijos Cantidad Total ($)
aire acondicionac 1 50C
archivadores metal 4 140
camioneta, pick up 4 72.000
central telefénica 1 900
computador desktop 5 3.500
copiadora/impreso 3 1.35(
Escritorio 5 600
Estanterias 10 700
Fax & 60C
Impresori 1 30C
impresora matricial 3 900
Mesa sesiones 1 120
Moto 8 6.400
radios comunicacion 12 6.000
Silla giratorie 4 32C
Sillas 4 240
Teléfono 1 120
Teléfono: 7 1.05(
Ups 3 15C
Total 80 95.890

Elaborado por: Magdalena Vargas

Estos activos se distribuyen en cada ciudad y tlpanto de acuerdo a su

necesidad, lo que para una mejor vision se muestlas siguientes tablas.

4.2.2. Inversion en Activos Fijos resumidos por caad

A continuacion se muestran las siguientes tablas, gprmiten apreciar la

distribucion de los activos en Guayaquil, Quito Yy ue@ca.
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Tabla 25. Activos Fijos de Guayaquil ($)

Dpto. Equipos deComp. Equipos de Ofic. Mueb y Ensel Vehiculos Total
Administracion 2.750 2.000 1.250 6.000
Operaciones 2.000 420 39.200 41.620
Ventas 70C 42( 20C 1.32(
Total 3.450 4.420 1.870 39.200 48.940

Elaborado por: Magdalena Vargas

Como puntos considerables se puede anotar que aya@uil se tendr4 dos camionetas y cuatro motodague
usara el departamento de operaciones; ademaspaittaldento de operaciones no tiene asignado eqdipos

computacion.

Tabla 26. Activos Fijos de Quito ($)

Dpto. Equipos de Comp Equipos de Ofic Mueb y Enser Vehiculos Total
Operacione 1.00(C 14C 19.60( 20.74(

Ventas 1.05( 1.45( 23¢ 2.73¢

Total 1.050 2.450 375 19.600 23.475

Elaborado por: Madalena Vargas S.

Se puede anotar que en Quito se tiene un vehiahs ynotocicletas que los usara el departamentpei@ciones,

también el equipo de computacion sera asignadeparthmento de ventas.
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Tabla 27. Activos Fijos de Cuenca ($)

Dpto. Equipos de Computo | Equipos de Ofic Mueb y Enser Vehiculos Total
Operaciones 1.000 140 19.600 20.740
Ventas 1.050 1.450 235 2.735
Total 1.050 2.450 375 19.600 23.475

Elaborado por: Madalena Vargas S.

Al igual que en Quito, en Cuenca también se tigm@ehiculo y dos motos para el departamento aperyat el

equipo de computacion para el departamento desenta

4.2.3. Inversion en Activos Fijos resumidos por degptamento

A continuacion se muestra la tabla donde se resulmseactivos fijos de la empresa por cada deparitoren todas
las ciudades, esta tabla es muy importante ya guaife establecer qué monto de depreciacion leegponde a

cada departamento de acuerdo el monto de actipagea.
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Tabla 28. Activos Fijos resumidos por departamenten las tres ciudades ($)

Departamento | Equipo de Computo | Equip. de Oficin. Mueb y enser. Vehiculos Total
Administracion 2.750 2.000 1.250 6.000
Operaciones 4.000 700 78.400 83.100
Ventas 2.800 3.320 670 6.790
Total 5.550 9.320 2.620 78.400 95.890

Elaborado por: Magdalena Vargas

De acuerdo a esta informacion se observa que éasidn total en activos fijos para las tres ciudagdpara los tres

departamentos es $€95.890
4.3. INVERSION EN ACTIVOS DIFERIDOS

Se debe anotar que la inversion en activos diferiglo las tres ciudades, esta conformado por loegae
constitucion de la empresa, que involucra: permisssas, patentes municipales, judiciales, ete,sgudetallan en

la siguiente tabla
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Tabla 29. Inversion en Activos diferidos ($)

Ciudad Gtos. de Constitucion
Cuenca 200
patente municipal 50
Permiso bomberos 50

Permiso funcionamiento 100
Guayaquil 570
Afiliacibn Camara Comercio 50

Escrituras de constitucion 200
Otras tasas 70
patente municipal 50
Permiso bomberos 50
Permiso funcionamiento 100
Tasa de habilitacion 50
Quito 200
patente municipal 50
Permiso bomberos 50
Permiso funcionamiento 100
Total 970

Elaborado por: Magdalena Vargas

De acuerdo a esta informacion se observa que kErSidn total en activos
diferidos es d& 97Q

4.4 RESUMEN DE LAS INVERSIONES

De acuerdo a la informacion de la inversion entebde trabajo, activos fijos
y activos diferidos se muestra la siguiente tabka gsume dichas inversiones

para las tres ciudades y los tres departamentos:
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Tabla 30. Resumen de las Inversiones ($)

ACTIVO Inversion ($)
Capital de Trabajo 12.296
Activos Fijos 95.890
Activos Diferidos 970

Total 109.156

Elaborado por: Magdal®taagas

Por consiguiente, el proyecto cuesta $109.156.

4.5 FINANCIAMIENTO DE LAS INVERSIONES

Hay muchas formas de financiar los activos de |presa, pero vamos a
tomar como referencia dos opciones y en base d&s,ésbtener las

conclusiones respecto de la viabilidad financieslgpdoyecto.

- Opcidén 1: Financiamiento 100% con capital propio con emiglé acciones

comunes.

- Opciéon 2 $ 50.000 financiado con préstamo bancario a S @abo la tasa
vigente a la fecha, 11,23%., y $ 59.156 con apprtgio en acciones

comunes.

Estas dos opciones nos permitiran tener una mejgmvde la rentabilidad del
proyecto, ya que al invertir s6lo con capital poopay menor riesgo y menor
rentabilidad; en cambio, al financiar parte delypio con recursos externos
existe un mayor riesgo por el apalancamiento filsoc pero a su vez la

rentabilidad del inversionista aumenta.
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Cabe indicar ademas que la opcién 1 correspondmadlisis del proyecto
puro, considerando sélo aspectos operativos, gua egcion basica para

analizar las consecuencias econdémicas del proyecto.

4.6. LOS INGRESOS, COSTOS Y GASTOS DEL
PROYECTO

Se tratara los ingresos y costos de la operaciota dempresa, asi como
también los gastos administrativos y de ventasngsepermitan establecer los

resultados econémicos de la empresa, medida pititkad neta.

Esta informacion combinada con las inversionespdeyecto nos permitird
obtener el flujo de caja, que a su vez servira pardeterminacion de la
viabilidad financiera del proyecto.

4.6.1 los ingresos del proyecto

De acuerdo a las conclusiones obtenidas del estiedinercado, se establecio
que podiamos tener un ingreso promedio por clideté 500, y que si el
namero de clientes empieza por 10 en el primer mesymentando los

clientes en 10 cada mes durante el primer afitege &l siguiente cuadro:
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Tabla 31. Ingresos mensuales en el primer afio

Mes Ene Feh Mar Abr May Jun Jul Ago Sep! Oct Nov Dic
# clientes 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100 110 120
Precio ($) 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
Ingreso ($) 5.000 10.000 15.000 20.000 25.000 30.000 35.000 40.000 45.000 50.000 55.000 60.000

Elaborado por: Magdalena Vargas.

Este cuadro permite observar que si se cumplezx|aactativas de ventas, para fines del primer afterglran 120

clientes que generarian $ 60.000 en facturaciaicembre del primer afio.

Asimismo, en el estudio de mercado se establealagi empresas de courier crecen alrededor delakQfal,

tomando este dato como referencia, y consideradtiwed de valor constante (sin considerar inflgcipandemos

tener los siguientes ingresos proyectados para &ms que se han tomado como horizonte paraygm lo que

da un total de $390.000, cifra totalizada sobrsul@a de los ingresos mensuales, y que se muestlarsiguiente

tabla de “Ingresos anuales del primero al quint'.an
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Ingresos anuales del primer al quinto afio ($)

Tabla 32.
Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Ingreso ($) 390.000 429.000 471.900 519.090 570.999

Elaborado por: Magdalena Vargas

El valor de los ingresos en el primer afio es lassdenlos ingresos mensuales
gue se encuentran en la Tabla 31, la proyecciéa lparsiguientes tiene un

incremento del 10% anual.

Estos valores se utilizaran para la elaboracioned&do de resultados y el

flujo de caja proyectado.

4.6.2 LOS COSTOS OPERATIVOS

Los costos operativos son aquellos desembolsosvisfones que tienen que
ver exclusivamente con la tarea de efectivizareelisio al cliente, digamos
gue son el equivalente a los costos de produccidaseempresas fabriles, sus
valores se recuperan con el pago del servicio potepdel cliente. Estos
costos se pueden separar en variables y fijos. Agldm operacion de la

empresa consiste esencialmente en el viaje deeldswlos y las motos.
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4.6.2.1 Los costos variables

Puesto que la operacién de la empresa estd endfurde recorridos

previamente establecidos, que siempre seran ffjdgs operarios trabajan
por horas y no por volumen de produccién, en esfaresa durante el proceso
de servicio al cliente, los costos variables ncstexi, y si los hubiere, su

monto seria poco relevante como para que merezestudio separado.

De lo dicho anteriormente se puede establecer guste proyecto todos los

costos se consideran como fijos y los costos Viagaienen un valor cero.

4.6.2.2 Los costos fijos

Una vez establecidos que los costos operativos sias solamente, a
continuacion se tiene un cuadro resumen en el@uogugstran dichos montos.
Algunos de los costos se comparten con los depant@s de administracion
y ventas, como por ejemplo: el arriendo, luz, ageta,, y obedecen a la
proporcionalidad de su uso; otros en cambio, sgnasi directamente al
departamento de operaciones porgue su ocurrertéiagsignada directamente
a este departamento. El siguiente cuadro resumetraues conceptos asi

como sus montos estimados para cada ciudad, tarsual como anual:
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Tabla 33. Costos de Operacion Fijos poiudades ($)

Ciudades Costo Mensual ($) Costo Anual ($)
Cuenca 2.701 32.412
Guayaquil 4.247 50.971
Quito 2.746 32.952
Total 9.694 116.336

Elaborado por: Magdalena Vargas

Dentro de estos rubros se encuentran: arriendas, &g, teléfonos, gasolina,
llantas, repuestos, lubricantes, seguros de enefdse otros cuyo detalle se

encuentra pormenorizado enAglexo5al final de este trabajo.

Del cuadro se puede observar que Guayaquil mamejeayor monto que
Quito y Cuenca, por ser la ciudad donde se enareidrmayor cantidad de
empresas. Asimismo se observa que el total anuabstes operativos es 8e

116.336

4.6.3. El costo unitario

Se sabe que la empresa maneja varios serviciog, gstimaciéon de los
ingresos esta basada en la combinacion de tode®tegios, por lo tanto no

seria factible fijar un costo unitario al servicio.

Sin embargo, a modo de estimacion, se va a sugpreios ingresos son
producto del envio de 1 sobre diario durante 2@ dé@nsuales por cada
cliente en el afio por 12 meses y si asumimos queamnedio se tendra 120
clientes en el afo, el volumen de envios sera d@0@8(1x20x12x120) y

como el costo total operativo de envios anualekes116.336,24 de la Tabla
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33 la division nos arroja un resultado de aproxamaeinte un costo unitario

de$ 4 por envio

Es importante aclarar, que el calculo anterior é@®plemente una
aproximacion, ya que como hay varios servicios rianabs que calcular el
costo unitario de cada servicio, y para poder hasto, tendriamos que
conocer el volumen de clientes para cada serniRa@o0 esto no es necesario,
ya que el estudio de mercado indico que tanto rlend de clientes, asi como
el ingreso promedio por cliente, son variables womtervalo muy amplio de

valores.

4.7 LOS GASTOS ADMINISTRATIVOS

Dentro de los gastos administrativos debemos temercuenta que la
administraciébn soOlo genera gastos en Guayaquil, ala®rtizaciones las
absorberéd este departamento, y también se inclaggndos (en su parte
proporcional), agua, luz, depreciaciones, etcosestbros se detallan en el

siguiente cuadro:
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Tabla 34. Gastos Administrativos ($)

Cuenta 7 Plz\lg(iellgauAr/. Gasto gl)ensual ( Gast?$,)0\nual
Arriendo 30% 600 180 2.160
Agua 30% 40 12 144
Luz 30% 150 45 540
Teléfono 30% 70 21 252
Material Limpieza 30% 50 15 180
Papeleria/Sumini Ofic 30% 50 15 180
Depr M.Enseres 100% 10 10,4: 12¢
Depr E.Oficina 100% 17 16,67 200
Depr E.Computacion 100% 76 76,39 917
Internet 100% 60 60 720
Seguros Act.Admin 100% 20 20 240
Viaticos 100% 1.000 83,33 1.000
Sueldos 100% 1.300 1.300 15.600
Beneficios Sociales 100% 19¢ 19¢ 2.39(
Amort. de Gastos de Const 65 1617 16.17 194
TOTAL 2.070 24.842

Elaborado por: Magdalena Vargas

Los porcentajes mostrados corresponden a la paopongional que se le ha
asignado al departamento administrativo. Se obsgureael costo total anual
de los gastos administrativos esfi24.842

4.8 LOS GASTOS DE VENTAS

Dentro de los gastos de ventas, se incluyen tamsubros correspondientes
a este departamento como son: publicidad, sueldosddedores, las partes
proporcionales de los arriendos, agua, luz, etdebe anotar que en las tres
ciudades existe este departamento, de tal formaquanera de resumen se

muestra la tabla 22, y los detalles del mismo sestnan en ehnexo 6
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Tabla 35. Gastos de Ventas por ciudades ($)

Ciudades Gasto Mensual ($) Gasto Anual ($)
Cuenca 620 7.435
Guayaquil 869 10.427
Quito 620 7.435
Total 2.108 25.296

Elaborado por: Madalena Vargas S.

Se puede observar que el gasto total anual desventkas tres ciudades es de
$ 25.296 Este es el valor que se registrara en el estadesdiitados y el flujo

de caja.

Como resumen podemos decir que los costos opesatigon
aproximadamente el doble de los gastos de ventimynistrativos juntos,
esto es asi debido al alto costo de la operacidosdeehiculos y las motos,

asi como el monto de sus depreciaciones.

Tabla 36. Resumen de Costos y Gastos ($)

Rubro Mensual Anual
Costos Operativos 9695 116336
Gastos Administrativos 2070 24842
Gastos de Ventas 2108 25296
TOTAL 13873 166474

Elaborado por: Magdalena Vargas
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4.9 ESTUDIO FINANCIERO

El objetivo del estudio financiero consiste en ldstzer la viabilidad

financiera y economica del proyecto, una vez cataxias inversiones, los

ingresos, los costos y los gastos. Para lograroégéivo se ha establecido los

siguientes puntos:

>

>

>

Bases econdmicas Y criterios financieros a utdiear
El Balance Inicial.

El Estado de Resultados proyectado.

El Flujo de Caja Proyectado.

El Flujo de Caja del inversionista.

El Balance General proyectado.

Andlisis de sensibilidad.

Indicadores Financieros.

4.9.1 BASES ECONOMICAS Y CRITERIOS FINANCIEROS

A

UTILIZARSE

Comobases econdmicade nuestro estudio tomaremos las siguientes:

>

En todo nuestro estudio no se considerara la inftaga que este factor es
irrelevante si consideramos que todas las proyeesicse consideran
hechas a dolares constantes del afio 0 del proy@tta.dificultad que

aparece al considerar la inflacibn es que oblighaeer proyecciones

futuras de los indices de inflacion, y este tralegdedioso e innecesario
106



porque le agrega un componente adicional de idcentore a las

proyecciones de ingresos y gastos.

El costo de capital del aporte del inversionistaaeciones se tomara del
20%, valor que esta acorde con el riesgo del negg@sta por encima del
interés que pagan las instituciones financieras lanactualidad en
inversiones de largo plazo. Este valor se tomardocta tasa minima
atractiva de retorno en el caso del proyecto pws, decir, sin

financiamiento externo.

En el caso del flujo del inversionista, es dean financiamiento externo,
se tomard como tasa minima atractiva de retorncosto de capital
promedio ponderado de las dos fuentes de finanerdamicapital propio y

deuda a largo plazo.

Los estados financieros como: el estado de resdtae! balance general,

estaran basados en la opcion del proyecto puro.

Las opciones de financiamiento para la inversidigiagh son las dos
opciones que establecimos en el capitulo IV (LAYHRSIONES DEL
PROYECTO) y que eran:

- Opcidén 1: Financiamiento 100% con capital propio con emiglé acciones

comunes.

- Opcién 2 $ 50.000 financiado con préstamo bancario a s @da la tasa

vigente a la fecha, 11,23%., y $ 59.156 con apprtgio en acciones

comunes.

Como criterios financieros para establecer la viabilidad financiera del

proyecto usaremos:
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* El criterio del Valor Actual Neto (VAN) que estigoe que si el VAN es
mayor o igual que cero, entonces el proyecto ddesiinancieramente; de lo

contrario, si el VAN es menor que cero, entoncgs@fecto no es viable.

* El criterio de la Tasa Interna de Retorno (TIRg@establece que sila TIR es
mayor o igual que la tasa minima atractiva de netoentonces el proyecto es

viable; caso contrario, no es viable.

* A manera de referencia usaremos el Periodo deigeeacion, que es el
tiempo que toma el proyecto en recuperar la ingarsiicial con los flujos de

caja futuros.

4.9.2 EL BALANCE INICIAL

De acuerdo a lo que se determiné en el capitulselvhuestra a continuacion

el Balance Inicial con el que comenzaria sus opmras la empresa.

108



Tabla 37. Balance Inicial ($)

BALANCE INICIAL ($)

ACTIVO

Activo Corriente

Caja 12.296
Total Activo Corriente 12.296
Activo Fijo

Muebles y Enseres 2.620
Equipos de Oficina 9.320
Vehiculos 78.400
Equipos de Cémputo 5.550
Total Activo Fijo 95.890

Otros Activos

Gastos de Constitucion 970
Total Otros Activos 970
TOTAL ACTIVO 109.156
PASIVO

Deuda a largo Plazo 0
TOTAL PASIVO 0
PATRIMONIO

Capital Social 109.156
TOTAL PATRIMONIO 109.156
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 109.156

Elaborado por: Magdalena Vargas

Como se aclar6 anteriormente, los estados finawxiseran considerados
realizados con la opcion de aporte propio de leoaistas. S6lo en el caso
del flujo de caja del inversionista, se considetardeuda a largo plazo y su
correspondiente cargo por intereses.

En este caso el valor que aparece en Caja esrespondiente al capital de
trabajo.Ver Tabla 30. Resumen de las inversiones, Invezsiem Capital de
trabajo 4.1 y tabla 29 Activos Diferidos.
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4.9.3 EL ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

Con la informacién de proyeccion de los ingresostas de operacion, gastos
administrativos y gastos de ventas, (4.6) ademasodeonsiderar inflacion,
sino ddlares de valor constante del afio 0, se mauebksiguiente Estado de
Resultados proyectado del afio 1 al afio 5:
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Estado de Resultados Proyectado ($)

Tabla 38. Estado de Resultado ($)

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Ingresos de Operacion 390.000 429.000 471.900 519.090 570.999
(-)Costos Operativos (sin depreciaciones) | -100.186 -102.946 -102.946 -102.946 -102.946
(-) Depreciaciones de Operac -16.15( -16.15( -16.15( -16.15( -16.15(
Utilidad de Operacion 273.664 309.904 352.804 399.994 451.903
(-) Gastos de Adm. (sin deprec y amortiz.) | -23.406 -24.706 -24.706 -24.706 -24.706
(-) Gastos de Ventas (sin depreciaciones) |-23.964 -24.964 -24.964 -24.964 -24.964
(-) Depreciaciones de Adm y Ven -2.57¢ -2.57¢ -257¢ -724 -724
(-) Amortizacione -194 -194 -194 -194 -194
Utilidad antes de Partic. e Impuestos 223.526 257.466 300.366 349.406 401.315
(-) 15% Partic. Trabajadores -33.529 -38.620 -45.055 -52.411 -60.197
Utilidad antes de Impuest 189.99° 218.84¢ 255.311 296.99! 341.11¢
(-) 25% Impuesto a la Rer -47.49¢ -54.71; -63.82¢ -74.24¢ -85.27¢
Utilidad Neta 142.498 164.134 191.483 222.746 255.838

Elaborado por: Madalena Vargas S.
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Aqui cabe hacer algunas observaciones:

- Se han separado las depreciaciones de los gogasos, para poder utilizar
este formato en el flujo de caja. Esto no le quitxidad al Estado de

Resultados, mas bien resalta los montos.

- Las depreciaciones de Administracion y Ventaslafio 4 y 5 ya no incluye

a los equipos de computacion que tienen una vitldei8 afios.
- Se esta considerando el proyecto puro, es dageicargos financieros.

- Se puede notar el altisimo monto de utilidad wietsde el primero hasta el
quinto afio y en forma creciente. Esta informaci®mmely importante ya que
si se cumplen las expectativas de ventas, el ptoys presenta como muy

rentable econdmicamente.

4.9.4 FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Con la informacion del Balance Inicial y del EstatioResultados, se obtiene
el Flujo de Caja proyectado de la primera opciérgexir sélo con el aporte

propio de los accionistas:
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Tabla 39. Flujo de Caja Proyectado ($)

Flujo de Caja Proyectado ($)

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos de Operacion 390.000 429.000 471.900 519.090 570.999
(-) Costos Operativos (sin depreciaciones) -100.186 -102.946 -102.946 -102.946 -102.946
(-) Depreciaciones de Operacion -16.150 -16.150 -16.150 -16.150 -16.150
Utilidad de Operacion 273.664 309.904 352.804 399.994 451.903
(-) Gastos de Adm (sin deprec y amortiz.) -23.406 -24.706 -24.706 -24.706 -24.706
(-) Gastos de Ventas (sin depreciaciones) -23.964 -24.964 -24.964 -24.964 -24.964
(-) Depreciaciones de Adm y Ventas -2.574 -2.574 -2574 -724 -724
(-) Amortizaciones -194 -194 -194 -194 -194
Utilidad antes de Particp. e Impuestos 223.526 257.466 300.366 349.406 401.315
(-) 15% Particp. Trabajadores -33.529 -38.620 -45.055 -52.411 -60.197
Utilidad antes de Impuestos 189.997 218.846 255.311 296.995 341.118
(-) 25% Impuesto a la Renta -47.499 -54.711 -63.828 -74.249 -85.279
Utilidad Neta 142.498 164.134 191.483 222.746 255.838
(+) Depreciaciones de Operacion 16.150 16.150 16.150 16.150 16.150
(+) Depreciaciones de Adm y Ventas 2.574 2.574 2.574 724 724
(+) Amortizaciones 194 194 194 194 194
Muebles y Enseres -2.620
Equipos de Oficina -9.320
Vehiculos -78.400
Equipos de Cémputo -5.550
Gastos de Constitucion -970
Capital de trabajo -12.296
Valor Residual 5.970
FLUJO NETO DE CAJA -109.156 161.416 183.052 210.401 239.814 278.876

Elaborado por: Magdalersagas
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Las observaciones son las siguientes:

- El valor residual equivale a la venta de losvadtifijos en el quinto afio a su
valor en libros.

- Para evaluar esta opcion, la tasa minima ateadtvretorno es del 20%.

- EI VAN de este flujo al 20% es de $ 501.962, goe ser mayor que cero

indica que el proyecto es viable.

- La TIR de este flujo es del 159%, mayor al 20%,gue corrobora la

viabilidad del proyecto.

- El periodo de recuperacion de la inversion ihiemmenor que un afo, lo

que indica una operacion que genera altos flujefeldivo a corto plazo.

- Punto de Equilibrio es $166.47Anexo 7.
4.9.5 FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA

En la segunda opcion el financiamiento propuestosicera un préstamo de $
50.000 a 5 afios plazo, al 11,23% de interés aks. préstamo implica dos

cosas:
* Que se crea un cargo por intereses financietas atilidades del proyecto.

* Que la tasa minima atractiva de retorno debe Icelease para esta
combinacion de recursos.

Para el primer punto, a continuacién se muestcaigiiro de amortizacion de
la deuda con amortizacién gradual de capital, osnréspectivos valores de

los intereses del primero al quinto afo:
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Tabla 40. Cuadro de Amortizacion ($)

Cuadro de Amortizacién de la Deuda ($)

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 TOTAL
Cuota ($) 13.597 13.597 13.597 13.597 13.597| 67.983
Principal ($) 7.997 8.892 9.888 10.996 12.227 | 50.000
Intereses ($) 5.600 4.704 3.708 2.601 1.369 17.983

Elaborado por: Madalena Vargas S

Para el segundo punto tenemos que el préstam®a®@0 representa el 45,8% de la
inversion inicial de $ 109.156; por lo tanto el @pale los accionistas es del 54,2%.
La tasa de interés del préstamo es del 11,23%gstb de capital de los accionistas

comunes es del 20%, lo que da como resultado saanmiénima atractiva de retorno

ponderada del 16%. Esta tasa se usara para ela@duaiterios del VAN y la TIR de

este flujo de caja.

A continuacion se muestra el flujo de caja del isiaista con el cargo de intereses,

el préstamo en el afio 0, y las amortizaciones pligatael primero al quinto afo:
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Tabla 41. Flujo de Caja del Inversionista ($)

Flujo de Caja del Inversionista ($)

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos de Operacion 390.000 429.000 471.900 519.090] 570.999
(-) Costos Operativos (sin depreciaciones) -100.186 | -102.946 | -102.946] -102.94 -102.946
(-) Depreciaciones de Operacion -16.150 -16.150 -16.150 -16.150 -16.150
Utilidad de Operacién 273.664 309.904 352.804 399.994] 451.908
(-) Gastos de Adm. (sin deprec y amortiz.) -23.406 -24.706 -24.706 -24.706 -24.706
(-) Gastos de Ventas (sin depreciaciones) -23.964 -24.964 -24.964 -24.964 -24.964]
(-) Depreciaciones de Adm y Ventas -2.574 -2.574 -2574 -724 -724
(-) Amortizaciones -194 -194 -194 -194 -194
(-) Gastos Financieros (Intereses) -5.600 -4.704 -3.708 -2.601 -1.369
Utilidad antes de Partic. e Impuestos 217.926 252.761 296.657 346.805 399.94%
(-) 15% Partic. Trabajadores -32.689 -37.914 -44.499 -52.021 -59.992
Utilidad antes de Impuestos 185.237 214.847 252.159 294.784 339.95¢4
(-) 25% Impuesto a la Renta -46.309 -53.712 -63.040 -73.696 -84.988
Utilidad Neta 138.928 161.135 189.119 221.088 254.96p
(+) Depreciaciones de Operacion 16.150 16.150 16.150 16.150 16.150
(+) Depreciaciones de Adm y Ventas 2.574 2.574 2.574 724 724
(+) Amortizaciones 194 194 194 194 194
Muebles y Enseres -2.620
Equipos de Oficina -9.320
Vehiculos -78.400
Equipos de Computo -5.550
Gastos de Constitucion -970
Capital de trabajo -12.296
Valor Residual 5.970
Préstamo Bancario 50.000
Amortizacion del Préstamo -7.997 | -8.892 -9.888 -10.996 | -12.227
FLUJO NETO DE CAJA -59.156 149.849 |171.161 |198.149 |227.160 | 265.776

Elaborado por: Madalena Vargas S.
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Las observaciones son las siguientes:

- Todos los flujos netos son menores, especialmehtdel afio O porque, los
accionistas so6lo aportardn con $ 59.156. Los demfié@s disminuyen en menor

medida por los cargos de intereses.

- ElI VAN de este flujo a la tasa del 16%, es d&6.568, que es mayor que cero lo
que igualmente hace el proyecto viable aun haciendaréstamo de casi el 50% de
la inversion inicial, esto nos indica que el apatamiento financiero no tiene un

efecto significativo en los flujos netos de caja.

- lgualmente la TIR de este flujo es del 267%, goefirma la viabilidad del

proyecto.

- El periodo de recuperacion es de casi tres migsgae indica que con una fuerza

de ventas exitosa, la inversion inicial se recupaug rapidamente.

- Es importante destacar que segun los resultdatesidos, o mejor seria financiar
el proyecto con una combinacién de recursos propifisanciamiento externo, ya

que esto permite niveles mas altos de rentabilidad.

4.9.6 EL BALANCE GENERAL PROYECTADO

A continuaciéon se muestra el Balance General ptagleca 5 afios, con los montos
correspondientes al proyecto puro, es decir, sianiiamiento externo, ademas se
considerd un pago anual de dividendos correspored@n90% de la utilidad neta,

aungue este punto es irrelevante:
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Tabla 42. Balance General Proyectado ($)

BALANCE GENERAL PROYECTADO ($)
ACTIVO Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Activo Corriente
Caja 12.296 45.464 80.796 118.842 158.2p4 200.856
Total Activo Corriente 12.296 45.464 80.79¢ 118.8¢2 158.204 200.856
Activo Fijo
Muebles y Enseres 2.620 2.620 2.62 2.620 2.620 202.9
Equipos de Oficina 9.320 9.320 9.320 9.32 9.320 320.
Vehiculos 78.400 78.400 78.400 78.40D 78.490 78.400
Equipos de Cémputo 5.550 5.550 5.55 5.55p 5.590 5505.
(-) Depreciacion Acumulada 0 -18.724 -37.448 -58.1f -73.046 -89.920
Total Activo Fijo 95.890 77.166 58.442 39.71 2284 5.970
Otros Activos
Gastos de Constitucion 970 970 970 970 97( 97
(-) Amortizaciéon Acumulada 0 -194 -388 -582 -776 709
Total Otros Activos 970 776 582 388 194 0
TOTAL ACTIVO 109.156 123.406 139.820 | 158.968 | 181.242 | 206.826
PASIVO
Deuda a largo Plazo 0 0 0 0 0 0
TOTAL PASIVO 0 0 0 0 0 0
PATRIMONIO
Capital Social 109.156 109.156 123.406 139.8p0 9BB.| 181.242
Utilidades Retenidas (10%) 0 14.250 16.418 19.148 2.275 25.584
TOTAL PATRIMONIO 109.156 123.406 139.820 158.968 181.242 206.826
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 109.156 123.406 139.820 | 158.968 | 181.242 | 206.826
Dividendos Pagados (90%) 128.248 147.72) 172.335 00.272 230.254

Elaborado por: Madalena Vargas S.

118



En esencia este estado nos refleja la posiciomdiae de la empresa y es una
consecuencia de los resultados anteriores, se phsdevar que aun pagando el 90%

de dividendos, la empresa crece continuamente leorigbnte de 5 afos.
4.9.7. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Una vez que se ha determinado que el proyectaéabie tanto con recursos propios
como con financiamiento externo, en este puntasedeterminar la estabilidad de la

viabilidad financiera cambiando una o mas variatidgroyecto.

El analisis de sensibilidad tiene como objetivo imetiefecto sobre los indicadores
financieros que miden la viabilidad del proyectomo resultado de la variacion de
ciertas variables controlables o no controlableslicradas en los célculos. En
realidad, se pueden construir infinidad de escesgosibles de acuerdo a la o las
variables que se consideren cambiantes, asi coma pmagnitud y sentido de dicho

cambio.
En este caso se va a considerar dos escenarios:

- Escenario pesimista Se tomara como que la variable ingresos angal@ésducira
a la mitad, lo que implicaria, o que los clientesaes se han reducido a la mitad por
el mismo precio, 0 que el precio se redujo a ladnppero manteniendo la misma

cantidad de clientes estimada en el proyecto.

- Escenario optimista- Se tomara como que la variable ingresos anusdes

incrementara en el 50%, lo que implicaria, o qgecl@ntes anuales se han

incrementado en el 50% por el mismo precio, o dpeseio se incrementd en el 50%

manteniendo la misma cantidad de clientes estiraadd proyecto.

Empezamos con el escenario pesimista, lo que agisuéin el siguiente flujo de caja:
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Tabla 43. Flujo de Caja Escenario Pesimista ($)

Flujo de Caja del Escenario Pesimista ($)

Afio 0 Ao 1 Afio 2 Ao 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos de Operaci 195.00( 214.50( 235.95( 259.54! 285.50(
) Costos Operativos (sin
depreciaciones) -100.186 -102.944 -102.946 -102.946102.946
(-) Depreciaciones de Operacion -16.150[ -16.150 -16.150 -16.150 -16.150
Utilidad de Operacion 78.664 95.404 116.854 140.449166.403
(-) Gastos de Adm. (sin deprec|y
amortiz.) -23.406 -24.706 -24.706 -24.706 -24.706
) Gastos de Ventas (gn
depreciaciones) -23.964 -24.964 -24.964 -24.9640 .96M
(-) Depreciaciones de Adm y Ventas -2.574 -2.574| 574 -724 -724
(-) Amortizaciones -194 -194 -194 -194 -194
Utilidad antes de Partic. e Impuestos 28.526 42.9664 64.416 89.861 115.815
(-) 15% Partic. Trabajadores -4.279 | -6.445 -9.662 -13.479 -17.372
Utilidad antes de Impues 24.24 36.52: 54.75! 76.38: 98.44:
(-) 25% Impuesto a la Renta -6.062 |-9.130 -13.688 -19.095 -24.611
Utilidad Neta 18.185 27.391 41.065 57.286 73.832
(+) Depreciaciones de Operacion 16.150 16.150 06.15| 16.150 16.150
(+) Depreciaciones de Adm y Ventas 2.574 2.574 P57 | 724 724
(+) Amortizaciones 194 194 194 194 194
Muebles y Enseres -2.620
Equipos de Oficin -9.32(
Vehiculos -78.400
Equipos de Cémputo -5.550
Gastos de Constitucion -970
Capital de trabajo -12.296
Valor Residual _5.970
FLUJO NETO DE CAJA -109.156 | 37.103 46.309 59.983 74.354 96.870

Elaborado por: Magdalena Vargas
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En este escenario, el VAN al 20% es de $ 63.42PIRaes de 40%, lo que nos indica
gue aundisminuyendo los ingresos anuales en el 50%, que esa cantidad

considerable, el proyecto todavia sigue siendo rextile.
En relacidn al escenario optimista se tiene elisiga flujo de caja:

Tabla 44. Flujo de Caja Escenario Optimista ($)

Flujo de Caja del Escenario Optimista ($)

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Ingresos de Operacion 585.000 |643.500 |707.850 | 778.635 |856.499
(-) Costos Operativos (sin depreciaciones) -100.1B6102.946 | -102.946 | -102.946| -102.94
(-) Depreciaciones de Operacion -16.150 -16.150 | -16.150 |-16.150 |-16.150
Utilidad de Operacion 468.664 | 524.404 | 588.754| 659.539  737.40P
(-) Gastos de Adm. (sin deprec y amortiz.) -23.406 -24.706 -24.706 -24.706 -24.706
(-) Gastos de Ventas (sin depreciaciones) -23.96(4 24.964 -24.964 -24.964 -24.964
(-) Depreciaciones de Adm y Ventas -2.574 -2.574| 5742 -724 -724
(-) Amortizacione -194 -194 -194 -194 -194
Utilidad antes de Partic. e Impuestos 418.52p £61.9| 536.316 608.951 686.814
(-) 15% Partic. Trabajadores _ -62.779| -70.795 -80.447 -91.343 -103.022
Utilidad antes de Impuestos 355.747 401.171L 455.86&617.608 583.792
(-) 25% Impuesto a la Renta -88.937] -100.293 | -113.967 [ -129.402 | -145.948
Utilidad Neta 266.810 300.878 341.901 388.206) 437.844
(+) Depreciaciones de Operacion 16.150 16.150 06.15] 16.150 16.150
(+) Depreciaciones de Adm y Ventas 2.574 2.574 L.57 | 724 724
(+) Amortizaciones 194 194 194 194 194
Muebles y Enser: -2.62(
Equipos de Oficina -9.320
Vehiculos -78.400
Equipos de Cémputo -5.550
Gastos de Constitucion -970
Capital de traba -12.29¢
Valor Residual 5.970
FLUJO NETO DE CAJA -109.156 |285.728 |319.796 |360.819 |405.274 |460.882

Elaborado por: Magdalena Vargas
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En este escenario, el VAN al 20% es de $ 940.504, MR es de 273%, lo que

indica que el proyecto seria mucho mas atractivo.

En resumen, si los ingresos sufren una baja camadildeen relacion a lo estimado por

el proyecto, aun sigue siendo viable financieramen el caso del escenario

pesimista, éste corresponde ya sea a 120 cliemses a un precio promedio

mensual de $ 250, o también a 60 clientes anualespaecio promedio mensual por

cliente de $ 500, con su respectivos incrementoalas del 10%.

4.9.8. INDICES FINANCIEROS

A continuacion se muestran algunos indicadoresilesos:

Tabla 45. indices Financieros

indices Financieros

Afio 1 Afio 2 Afo 3 Ao 4 Afio 5
Liquidez
Razon corriente o0 o0 o0 0 0
Endeudamiento
Razo6n Deuda/Activos 0 0 0 0 0
Rentabilidad
Margen de Utilidad Neta 37% 38% 41% 43% 45%
Retorno sobre Activos 2,22 2,22 2,22 2,21 2,18
Retorno sobre Capital 1,15 1,17 1,20 1,23 1,24

Elaborado por: Madalena Vargas S.
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- La razon corriente es infinita porque no exigt@sivos corrientes, o si los hubiere
en la realidad, serian en una cantidad minima galaempresa genera altos niveles

de efectivo.

- En el caso de inversidon con recursos propiog2an de endeudamiento es cero, en
el caso de inversion con financiamiento externcal®n de deuda es también muy

pequefa ya que los activos crecen muy rapidamente.
- El margen de utilidad es bastante alto, y creseesidamente en el tiempo.

- El retorno sobre activos ROA es en promedio 222 es un valor bastante alto y
significa que en promedio las ganancias operatbeas 2,22 veces el monto de la

inversiéon en activos en el afio.

- El retorno sobre el patrimonio es en promedioO1ll@ que nos indica que

anualmente el rendimiento por cada dolar invenpidiolos accionistas es de $ 1,20.
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CAPITULO
V




CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. CONCLUSIONES

En resumen, podemos obtener las siguientes coocbssigenerales del

proyecto de empresa de courier a nivel nacional:

Existe una considerable demanda insatisfecha cqgnosteedor de courier, lo
que permite la oportunidad de entrar en el negdCabe indicar que esta
demanda insatisfecha no es porque la oferta noeptidatirla, sino porque el
cliente no se siente satisfecho con el servicio cpobe por parte de su

proveedor de courier.

Es importante anotar que los clientes fundamentaknpiden referencias a
otras empresas respecto de los proveedores delciserte courier.

Adicionalmente consultan en Internet y guias telietds.

Un punto muy importante es que la ndbmina que seejaas muy reducida, lo
gue permite tener niveles relativamente bajos eneraciones del personal,

en relacion al volumen de facturacion que se olbtand

La inversion en activos es mayor en la parte dedtisos operativos, por los
vehiculos y las motos. En relacion a la infraestmacfisica, solo es necesario
arrendar locales cerca de los terminales terrestee$suayaquil, Quito y

Cuenca, y hacer las respectivas adecuaciones.

Los desembolsos por costos y gastos son mayorda parte operativa,

debido a que el negocio es fundamentalmente dgpwaie interprovincial.
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Desde el punto de vista financiero, la empresaltasnante rentable, con
periodos de recuperacion de hasta una afio, alteeside TIR y VAN, tanto

del proyecto puro, como si se financiaria con re&msiexternos.

Basandonos en los indices de rentabilidad calcslaaiateriormente, el
proyecto genera altos niveles de utilidades, pogue permite pagar altos
dividendos a los accionistas, 0 en su defecto piefanla autofinanciacion

para el crecimiento propio de la empresa a pagtlog recursos que genere.

La posicion financiera de la empresa se mantietadblesen el tiempo, debido
a que los activos principalmente son vehiculoséd fiseguramiento, y su
constante generacion de recursos hacen que sengargélida durante la

vida de la compafiia.

Se puede optar por financiar el proyecto con resurgropios o con
financiamiento bancario, ya que los altos niveles wilidad operativa

permiten cubrir los costos financieros del préstamo

El proyecto es poco sensible a variaciones coraites en las estimaciones
efectuadas en los ingresos, lo que permite quamiaresa puede afrontar

problemas de crisis o una fuerte competencia.

5 2. RECOMENDACIONES

Si no se poseen los recursos propios, el finaner@miexterno seria la opcién
recomendable, ya que la operacion del negocio gedmerdos fondos

necesarios para cubrir la amortizacion del mismo.

Se recomienda escoger al personal de ventas qeenggrometa con los
objetivos de la empresa, que posea las cualidgdpse cumpla con las metas

planeadas.
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En relacion con la ubicacion de los locales, see@mendable conseguir
locales en lugares muy cercanos a los terminalesestees de las tres
ciudades, para aprovechar el ahorro de tiempo ecarga y descarga de

envios distintos a los de las tres ciudades.

Conseguir agentes locales en destinos diferenes@an muy responsables y

cumplidos con los horarios de entrega, para caoiaiun aliado fundamental.

Tener los vehiculos bajo un estricto control y reaimhiento, ya que de estos

depende el éxito del negocio, asi como de los ob®fesponsables.

En caso de cualquier queja de un cliente, atenderlamediato por el gerente

general y darle solucién, ya que asi el clientdr@fidelidad con la empresa.

Llevar controles estadisticos de aspectos cuawtigaty cualitativos, y
mediante tratamiento estadistico tomar las mejdeessiones en busca de un
buen nombre en el mercado.
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ANEXOS




Anexo 01.

El Disefio del Cuestionario

ENCUESTA SOBRE EL SERVICIO COURIER

1) Ciudad donde se encuentra su empresa:

Guayaquil Quito Cuenca
2) Tipo de Empresa:

Comercial Servicios

3) Indique en una escala de 1 a 5 la importancialegiva que tiene para su
empresa, cada uno de los siguientes factores compates del servicio de

Courier:

- Puntualidad

- Seguridad

- Trato al cliente

- Imagen del Personal

- Nivel de Precios

- Nombre de Empresa reconocido

4) ¢(Qué tan importante es para su empresa mantenesu status

empresarial?
Sin importancia

Poco importante
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Ni importante, ni sin importancia
Importante
Muy importante

5) ¢Mediante qué medios publicitarios se enterd0 das empresas que

prestan el servicio de Courier?
-TV

- Revistas Especializadas

- Referencias Empresariales
- Internet

- Directorios Telefonicos

6) ¢Qué monto promedio mensual consume su empresa gervicios de

Courier?
$

7) En términos generales, ¢Qué nivel de satisfacoifiene su empresa con
el servicio que le proporciona su proveedora de Coier?

Muy insatisfecho
Insatisfecho

Ni satisfecho, ni insatisfecho
Satisfecho

Muy satisfecho

Gracias por su colaboracién!
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Anexo 2.

Tabulaciéon de la Encuesta

Tipo de Trato al

# encuestado| # Ciudades| Empresa | Puntualidad | Seguridad cliente Imagen Precio Marca Status Medios Consumo | Satisfaccion
1 2 Servicios 5 5 4 5 3 5 5 TV 300 4
2 2 Comercial 4 4 4 4 1 4 4 TV 200 4
3 2 Comercial 5 5 5 5 5 5 5 Referencigs 300 4
4 2 Comercial 4 5 5 5 4 5 5 Referencigs 100! 4
5 2 Comercia 3 3 4 3 1 5 5 TV 20C 3
6 2 Comercial 4 3 4 4 3 4 5 TV 500 4
7 3 Comercial 5 5 5 5 5 5 5 Referencias 500 5
8 2 Comercial 5 5 5 5 5 5 5 Internet 300 4
9 3 Comercial 5 5 5 5 5 5 4 Referencigs 200 4
10 2 Comercial 3 4 4 5 3 5 5 Internet 200 4
11 2 Servicios 4 4 4 4 4 5 5 Internet 800 4
12 2 Servicios 4 4 4 4 4 5 4 TV 250 4
13 2 Servicios 3 3 3 3 3 5 5 Referencia 25C 4
14 3 Servicios 5 5 5 5 5 5 5 Referencigs 400] 4
15 2 Servicios 5 5 5 5 4 5 5 Referencigs 400] 5
16 4 Comercial 5 5 5 3 5 5 5 Referencigs 300 4
17 2 Comercial 4 4 5 4 4 4 5 Referencigs 400] 4
18 2 Comercial 4 3 3 3 3 4 4 TV 300 3
19 4 Comercial 4 5 4 3 3 4 4 Referencigs 600) 4
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# Tipo de Trato al
# encuestado| Ciudades | Empresa | Puntualidad | Seguridad cliente Imagen | Precio | Marca Status Medios Consumo | Satisfaccion
20 2 Comercial 4 4 5 5 4 3 4 Referencias 200 4
21 2 Comercia 4 5 4 4 4 5 5 Referencia 30C 4
22 4 Comercial 5 5 5 5 5 5 5 Revistas 800 5
23 2 Comercial 5 5 5 5 5 5 5 Referencias 404 5
24 2 Comercial 4 4 4 3 5 4 5 Referencias 300 4
25 2 Comercial 3 5 5 5 4 5 5 Internet 300 3
26 3 Comercial 5 5 4 4 4 4 5 Internet 350 4
27 2 Comercial 4 4 5 5 4 4 5 Directorios Telefésifo 300 4
28 2 Comercia 5 5 5 5 5 4 5 Referencia 90C 5
29 4 Comercial 5 4 4 4 4 3 5 Referencias 280 4
30 2 Comercial 5 4 4 3 4 5 5 Internet 250 4
31 4 Comercial 4 4 5 4 4 5 5 Internet 300 5
32 3 Comercial 5 5 5 4 3 4 5 Referencias 250 4
33 3 Servicios 4 4 4 4 4 5 5 Directorios Telefésifo 200 3
34 2 Servicios 4 5 5 5 5 5 5 Internet 280 4
35 2 Comercia 5 5 5 5 4 5 5 Interne 20C 5
36 3 Servicios 5 5 5 3 4 5 4 Directorios Telefoésifo 250 4
37 3 Comercial 5 5 5 5 4 5 4 Internet 200 4
38 3 Servicios 5 5 5 3 2 5 5 Referencias 300 4
39 2 Servicios 5 5 5 5 5 5 5 Referencias 200 4
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Tipo de Trato al
# encuestado| # Ciudades| Empresa | Puntualidad | Seguridad cliente Imagen Precio Marca Status Medios Consumo | Satisfaccion

40 2 Servicios 5 5 4 4 3 5 4 Internet 200 4
41 3 Servicios 3 3 5 5 3 3 5 Referencigs 100 4
42 3 Comercia 5 5 5 5 4 5 5 Referencis 40C 4

43 3 Comercial 5 5 5 5 4 4 5 Referencigs 400 4
44 4 Comercial 5 5 5 5 5 5 5 Referencigs 400 4
45 2 Comercial 5 5 5 5 5 5 5 TV 250 4
46 3 Camercia 5 5 5 5 5 5 5 Referencis 5000( 5

47 2 Comercial 5 5 5 5 5 5 5 Referencigs 800 5
48 2 Comercial 5 5 5 5 5 5 5 Referencigs 350 5
49 2 Comercial 5 4 5 5 5 5 5 Referencigs 400 5
50 2 Comercia 5 5 5 5 5 5 5 Referencis 30C 5

51 2 Servicios 4 4 4 4 4 4 5 Referencigs 800 4
52 2 Comercial 5 5 5 5 5 5 5 Referencigs 300 5
53 2 Comercial 5 5 5 5 5 5 5 Referencigs 100 5
54 2 Comercia 5 5 5 5 5 5 5 Referencizs 20C 5

55 2 Comercial 3 5 5 5 4 4 5 Internet 300 4
56 2 Comercial 4 4 5 5 5 5 5 Referencigs 700 4
57 3 Comercial 5 5 5 5 5 5 5 Internet 800 5
58 3 Comercia 5 5 5 5 5 5 5 Referencis 150¢ 5

59 3 Comercial 5 5 5 5 5 5 5 Referencigs 100 5
60 4 Comercial 5 5 5 5 5 5 5 Referencigs 100 5
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# Tipo de Trato al
# encuestado] Ciudades | Empresa | Puntualidad | Seguridad cliente | Imagen | Precio | Marca Status Medios Consumo | Satisfaccion

61 4 Comercial 5 5 5 5 5 5 5 Referencias 200 5
62 3 Servicios 5 5 5 5 5 5 5 Referencias 200 5
63 4 Servicio: 5 5 5 5 5 5 5 Interne 50C 5

64 4 Servicios 4 5 5 5 4 4 5 Referencias 600 5
65 4 Comercial 5 5 5 5 5 5 5 Referencias 150 5
66 4 Servicios 5 5 5 5 5 5 5 Referencias 120 5
67 4 Comercial 5 5 5 5 5 5 4 Referencias 300 4
68 4 Comercial 5 5 5 5 4 5 5 Referencias 80( 5
69 3 Comercial 4 4 5 5 4 5 4 Referencias 600 5
70 3 Servicios 5 5 5 5 4 5 4 Referencia 70C 4

71 2 Comercial 5 4 4 4 4 4 5 Referencias 400 4
72 4 Servicios 3 4 4 4 3 4 4 Referencias 30d 4
73 2 Comercial 5 5 4 4 4 5 4 Directorios Telefésifo 500 4

74 2 Comercial 5 4 5 4 4 5 4 Referencias 30d 4
75 3 Comercial 5 4 4 4 4 5 4 Directorios Telefésifo 600 4

76 3 Comercial 4 4 4 5 4 5 5 Referencias 600 4
77 3 Servicio: 5 5 4 4 4 5 4 Referencia 40C 5

78 4 Comercial 5 5 4 4 4 5 5 Referencias 300 4
79 4 Comercial 5 5 5 5 5 5 5 Referencias 80( 5
80 4 Comercial 5 4 4 4 4 4 4 Referencias 700 4
81 3 Comercial 5 5 5 5 5 5 5 Referencias 500 5
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# # Tipo de Trato al
Encuestado| Ciudades| Empresa | Puntualidad | Seguridad | cliente | Imagen| Precio | Marca | Status Medios Consumo| Satisfaccion

82 4 Comercial 5 5 5 5 5 5 5 Referencias 900 5
83 4 Comercial 5 5 5 5 5 5 5 Internet 600 5
84 4 Servicio: 5 5 5 5 5 5 5 Interne 1000(¢ 5

85 4 Servicios 5 5 5 5 5 5 5 Referencias 900 5
86 4 Comercial 5 5 5 5 5 5 5 Referencias 800 5
87 2 Servicios 5 5 5 5 5 5 5 Referencias 800 5
88 4 Servicios 5 5 5 5 5 5 5 Referencias 700 5
89 4 Comercial 5 5 5 5 5 5 5 Directorios Telefosifo 900 5

90 4 Servicios 5 5 5 5 5 5 5 Referencias 100 5
91 4 Comercia 5 5 5 5 5 5 5 Referencia 1000(¢ 5

92 2 Comercial 5 5 5 4 4 5 5 Referencias 800 4
93 3 Comercial 5 5 5 4 5 5 5 Referencias 700 5
94 4 Comercial 5 5 5 5 4 5 5 Referencias 200 5
95 4 Comercial 4 4 4 4 4 4 5 Referencias 600 5
96 2 Comercial 5 5 5 4 5 5 5 Referencias 700 4
97 2 Comercial 5 5 5 5 5 5 5 Referencias 900 5
98 4 Comercia 5 4 5 5 4 5 5 Referencia 80C 4

99 4 Comercial 5 5 5 5 5 5 5 Referencias 1004 5
100 2 Servicios 5 5 5 5 5 5 5 Referencias 300 5
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ANEXO 3
DEMANDA INSASTISFECHA

Nuestro mercado objetivo estad entre 25 y 1.233 esagr medianas o pequefias,
comerciales o de servicio, ubicadas en Guayasjnelth y Azuay,que se sienten
insatisfechas con su proveedor de courigiCon un 95% de confianza. Este
intervalo nos permite apreciar que podemos teney pacas, asi como muchos
clientes dependiendo de las politicas de mercadoegtablezcamos. Asimismo la
amplitud del intervalo permite tener crecimiento.

Estos resultados fueron calculados basandose edatos de la encuesta de 100
compafias y utilizando la herramienta de Excel: flementos/Analisis de
Datos/Estadistica Descriptiva.

La nueva empresa capturara clientes insatisfecoos st actual proveedor de
Courier, esto significar que la oferta actual cutwa la demanda actual, pero segun
los datos de la encuesta existen clientes inselis$e o que nos abre las puertas para
entrar en ese mercado.
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Anexo 4.

Detalle de la Remuneracion del Personal

Beneficios (*) Subtotal Total Sueldo
Cargo Sueldo Déc.Tercero Déc.Cuarto Vacac H. Extras Beneficios y Beneficios
Gerente General 1.000 $83 18 $ 42 0 $ 143 $1.143
Contadora/recep 30( $25 18 $13 D $ 56 $ 356
Operario 220 $18 18 $9 70 $116 $ 336
Operario 220 $18 18 $9 70 $116 $ 336
Operario 220 $18 18 $9 70 $116 $ 336
Operario 220 $18 18 $9 70 $116 $ 33p
Vendedor 400 $33 18 $ 17 0 $ 68 $ 468
Vendedora/Recep 30( $25 18 $113 D $ 56 $ 366
Superv.Operaci 500 $42 18 $p1 @ $81 $ 581
Operario 220 $18 18 $9 70 $116 $ 336
Operario 220 $18 18 $9 70 $116 $ 336
Vendedora/Recep 30( $25 18 $113 D $ 56 $ 366
Superv.Operaci 500 $42 18 $p1 @ $81 $ 581
Operario 220 $18 18 $9 70 $116 $ 336
Operario 220 $18 18 $9 70 $116 $ 336
TOTAL $ 5.060 $ 422 $ 275 $211 $ 560 $1.468 $6.528
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Anexo 5.

Detalle de Costos de Operacion Fijos

COSTOS INDIRECTOS

Costo Mensual | Costo Anual
Ciudad Cuenta % Planilla/V.Asegur (%) ($)
Guayaquil Arriendo 60% 600 360 4.320
Guayaquil Agua 60% 40 24 288
Guayaqui Luz 60% 15C 9C 1.08(
Guayadquil Teléfono 60%) 70 42 504
Guayaquil Material Limpieza 60% 50 30 360
Guayaquil Materiales Operacion 100p6 70 70 840
Guayaquil Seg Transporte Interno 100% 50 50 600
Guayaquil Seguros de Vehiculos 100% 314 314 3.765
Guayaquil Uniformes 1009 240 240 2.880
Guayaqui Papeleria/Smini Ofic 60% 5C 3C 36(
Guayaquil Repuestos 100%e 150 150 1.800
Guayaquil Lubricantes 100% 90 90 1.080
Guayaquil Llantas 1009 1.212 101 1.212
Guayadquil Depreciaciones M.Enseres 100% 4 4 42
Guayaquil Depreciaciones E.Oficina 100% 17 17 200
Guayaquil Depreciacion de Vehiculos 104% 653 653 84(.
Guayaqui Sueldo 100% 88C 88C 10.56(
Guayaquil Beneficios Sociales 100p6 463 463 5.560
Guayaquil Gasolina 100% 640 640 7.680
Quito Arriendo 90% 300 270 3.240
Quito Agua 90% 20 18 216
Quito Luz 90% 50 45 540
Quito Teléfono 90% 40 36 432
Quitc Material Limpiezi 90% 20 18 21€
Quito Materiales Operacion 100%6 30 30 360
Quito Seg Transporte Interno 100po 25 25 300
Quitc Seguros de Vehicul 100% 157 157 1.88:
Quito Uniformes 1009 120 120 1.440
Quito Papeleria/Sumini Ofic 909 25 22,5 270
Quitc Repuestc 100% 50 5C 60C
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COSTOS INDIRECTOS

Costo Costo Anual
Ciudad Cuenta % Planilla/V.Asegur Mensual ($) ($)
Quito Lubricantes 100% 35 35 420
Quito Llantas 100% 132 11 132
Quito Depreciaciones M.Enseres 100% 1 1 14
Quitc Depreciaciones E.Oficil 100% 8 8 10C
Quito Depreciacién de Vehiculos 100% 327 327 3.920
Quito Sueldos 100% 940 940 11.280
Quito Beneficios Sociales 100% 313 313 3.750
Quitc Gasolini 100% 32C 32C 3.84(
Cuenca | Arriendo 90% 250 225 2.700
Cuenca | Agua 90% 20 18 216
Cuenci | Luz 90% 5C 45 54C
Cuenca | Teléfono 90% 40 36 432
Cuenca | Material Limpieza 90% 20 18 216
Cuenca | Materiales Operacion 100% 30 30 360
Cuenca | Seg Transporte Interno 1009 25 25 300
Cuenca | Seguros de Vehiculos 1009 157 157 1.883
Cuenca | Uniformes 100% 120 120 1.440
Cuenc: | Papeleria/Sumini Of 90% 25 22t 27C
Cuenca | Repuestos 100% 50 50 600
Cuenca | Lubricantes 100% 35 35 420
Cuenca | Llantas 100% 132 11 132
Cuenca | Depreciaciones M.Enseres 1009 1 1 14
Cuenca | Depreciaciones E.Oficina 100% 8 8 100
Cuenca | Depreciacién de Vehiculos 1009 327 327 3.920
Cuenci_| Sueldo 100% 94( 94( 11.28(
Cuenca | Beneficios Sociales 100% 313 313 3.750
Cuenca | Gasolina 100% 320 320 3.840
TOTAL Costos Ind. 9.695 116.336
Depreciaciones 1.346 16.150
TOTAL sin depreciaciones 8.349 100.186
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Anexo 6.

Detalle de Gastos de Venta

GASTOS DE VENTA

Costo Mensual | Costo Anual (
Ciudad Cuenta % Planilla/V. segur (%) $)

Guayadquil Arriendo 10% 600 60 720
Guayaquil Agua 10% 40 4 48
Guayaqui Luz 10% 15C 15 18C
Guayaquil Teléfono 10% 70 7 84
Guayadquil Material Limpieza 10% 50 5 60
Guayadquil Papeleria/Sumini Ofic 109 50 5 60
Guayadquil Depreciaciones M. Enseres 100p6 2 1,67 20
Guayaquil Depreciaciones E. Oficina 100%6 4 3,5 42
Guayadquil Depreciaciones E. Computacion 104% 19 4419 233
Guayaqui Interne 50% 60 30 36C
Guayaquil Publicidad 100% 3.000 250 3.000
Guayaquil Sueldos 100% 400 400 4.800
Guayaquil Beneficios Sociales 100% 68 68 820
Quito Arriendo 10% 300 30 360
Quito Agua 10% 20 2 24
Quito Luz 10% 50 5 60
Quitc Teléfonc 10% 40 4 48
Quito Material Limpieza 10% 20 2 24
Quito Papeleria/Sumini Ofic 10% 25 2,5 30
Quito Depreciaciones M. Enseres 10096 2 2 24
Quito Depreciaciones E. Oficina 100% 12 12 145
Quito Depreciaciones E. Computacion 100p6 29 29 350
Quito Internet 100% 50 50 600
Quitc Publicidac 100% 1.50( 12¢ 1.50(
Quito Sueldos 100% 300 300 3.600
Quito Beneficios Sociales 1009 56 56 670
Cuenci Arriendc 10% 30C 30 36C
Cuenca Agua 10% 20 2 24
Cuenca Luz 10% 50 5 60
Cuenca Teléfono 10% 40 4 48
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GASTOS DE VENTA

Costo Mensual| Costo Anual
Ciudad | Cuenta % Planilla/V. Asegur (%) (%)
Cuenca | Material Limpieza 10% 20 2 24
Cuenca | Papeleria/Sumini Ofic 10% 25 2,5 30
Cuenca | Depreciaciones M. Enseres 1009 2 1,96 24
Cuenc: | Depreciacione<E. Oficine 100% 12 12,0¢ 14E
Cuenca | Depreciaciones E. Computacion 1009 29 29,17 350
Cuenca | Internet 100% 50 50 600
Cuenca | Publicidad 100% 1.500 125 1.500
Cuenci | Sueldo 100% 30C 30C 3.60(
Cuenca | Beneficios Sociales 100% 55,83 55,83 670
TOTAL Gastos de
Vtas. 2.10¢ 25.29¢
Depreciaciones 111 1.332
TOTAL sin
depreciaciones 1.997 23.964
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ANEXO 7
CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO EN US$

La férmula para el calculo del punto de equilitgiodolares es:

Costos v Gastos Fijos de operacion

Punto de equilibrioc en §= — —
Costos v Gastos variables de operacion

1-—- =
Ventas anuales

Puesto que en este proyecto todos los costos gsgdstadministracion y ventas son
fijos, los costos variables tendrian un valor d&por lo que, la formula quedaria
reducida a la siguiente:

Costos v Gastos Fijos de operacion
1

Punto de equilibrioc en §=

Es decir, que ePunto de Equilibrio Operacional, esta dado por el monto de los
costos indirectos fijos, que corresponden a .

Punto de equilibricen $= 3 166.474

Esto significa que, anualmente la compafia degadlpor lo menos a $166.474 en
ventas para cubrir los costos y gastos fijos opestdel negocio. A partir de este
monto de ventas se empezaria a obtener los reaueageneraria las utilidades.

Durante el primer afio se preveen ventas de haSa®® que equivalian a la suma
mensual de ventas de enero a diciembre de eserpaiiog comparando este monto
con el punto de equilibrio se observa que desderigler afio se obtienen fuertes
utilidades para el negocio.

En resumen, el objetivo de ventas para el primeredide minimo $166.474 para
cubrir el 100% de costos y gastos operativos.
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