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CAPITULO 1
INTRODUCCION

1.1 Resumen Ejecutivo del Proyecto

El proyecto que vamos a emprender surge ante la necesidad de
proporcionar a las empresas un servicio de apoyo en las actividades
operativas; el mismo que se plasma en realizar el alquiler de vehiculos de
carga, a su vez, complementando este proyecto vamos a ofrecer un servicio de
envio de paquetes a través de nuestras oficinas y sucursales, servicio que se
prestard a personas naturales y a empresas entre las ciudades mas

importantes del Ecuador (Guayaquil y Quito).

La oportunidad de negocio es clara, debido al auge de la globalizacion,
provoca a su vez un crecimiento notable en las operaciones de comercio
exterior, esto es: importaciones y exportaciones, lo cual aumenta el transito de
mercaderias entre las ciudades antes mencionadas, y si esto llegara a
disminuir debido a los recientes cambios que han habido en las politicas
arancelarias en el pais, nuestro mercado se orientaria a las empresas

nacionales ya que deberian aumentar su produccion.

La competencia en esta area se destaca por la informalidad y la falta de
desarrollo en sus técnicas de negocio; de este modo podriamos aprovechar las
falencias que se presentan en el mercado proyectado, implementando una
estrategia de marketing y publicidad que se posicione en la mente de los
consumidores con lo cual podriamos esperar que aumente la rentabilidad de la

empresa.
La rentabilidad esperada del proyecto en un analisis de 5 afos es del: 44%,

el valor neto presente es de USD 99.105, el periodo de pago descontado es de

4 afnos, lo que equivale a que la inversion seria recuperada en el cuarto afo.
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1.2 Planteamiento del problema.

En materia de transito y transporte los problemas son multiples y por lo tanto
los desafios también. Desde hace algun tiempo el pais viene experimentando
cambios vertiginosos en esta materia y lo positivo de todo esto es que sus
actores estan tomando conciencia de la realidad mundial y poniéndose al tono

para no quedarse rezagados como ha sucedido en el pasado.

El transporte en todas sus modalidades esta buscando alternativas de
cambio y de desarrollo, puesto que en los actuales momentos es imposible no

sintonizar con la realidad nacional y mundial.

Si antes habia la excusa de falta de preparacion por ausencia de medios y
recursos, hoy ese discurso se acabo. La capacitacion permanente en todos los
estamentos del transito y transporte es practicamente una ley si se quiere ser
competitivo. Ultimamente las autoridades estatales, los empresarios del
transporte y los propios actores conductores, estdn convencidos en que la
capacitacion es el unico medio que les llevara a buen puerto en materia de

movilizacion de personas y de carga a todo nivel.

Basicamente el problema que nosotros esperamos solucionar es la falta de
abastecimiento que tienen las empresas para hacer llegar el producto a sus
clientes, ya que usualmente en Quito y Guayaquil el transporte mas utilizado
para la movilizacion de mercaderia son las camionetas y debido a su forma de
operar las empresas incurren en muchos mas gastos que si contrataran un

servicio como el propuesto en este proyecto.

A su vez ayudamos a las empresas a disminuir sus costos operativos
(costos de mantenimiento, costos de podlizas y seguros, salarios, etc.), asi,
aguella que requiera de nuestro servicio ahorrara capital al no tener que incurrir

en compra de activos y en los demas gastos provocados por dichas compras.

Para muchos transportistas, lograr una adecuada y conveniente proteccion

contra los riesgos del transporte terrestre, no resulta tarea facil. Cada vez hay
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menos mercaderias “no deseables” para los piratas del asfalto, provocando que
dia a dia se deban tomar nuevas medidas de seguridad para disminuir las
pérdidas (evitar grandes cumulos de riesgos, replantear los recorridos,
contratar servicio de rastreo vehicular o de seguimiento satelital de mercaderia
misma, incorporar acompafiamiento de vehiculos con custodia armada,
seleccionar transportistas y/o choferes confiables, etc.). Aun asi, dado el mundo

real el “riesgo cero” no existe.

1.3 Justificacion.

Al realizar el estudio de mercado queremos descubrir las caracteristicas y
preferencias de la demanda insatisfecha, saber si esta opcion tendra una

acogida aceptable por parte del publico y que tan viable seria la inversion.

Hemos visto que la forma de transportacién de cargas, especificamente de
las mercaderias es un problema para las empresas puesto que las actuales
personas que realizan la transportaciéon de estas mercaderias lo realizan de
una forma inadecuada, lo que produce que mucha de la mercaderia
transportada llegue en malas condiciones a su lugar de destino, lo cual es un
problema para las empresas ya que incurren en muchos gastos, por problemas
de devoluciones. Ademas este servicio no cuenta con seguros ni garantias, lo
que representa una ventaja para nuestra propuesta de negocio, ya que nuestro

servicio pretende satisfacer esas necesidades que no estan siendo cubiertas.

Este proyecto generara asi nuevas plazas de trabajo, disminuira la poblacion
econdmicamente activa desocupada y quizas parte del subempleo también;
ademas que se incentivara al emprendimiento y generaran mas recursos para

si mismos y para el estado.
Por lo tanto, hemos escogido este tema, ya que aplicaremos los

conocimientos y técnicas adquiridas, para un proyecto que podria beneficiar a

nuestros futuros clientes.
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1.4. Marco de Referencia.

Debido a que la transportacion terrestre de mercaderias ha ido
evolucionando a través del tiempo, los medios utilizados anteriormente ya
guedaron obsoletos, por lo tanto las empresas han tenido que mejorar sus
técnicas de transportes de movilizacion de mercaderias, dando como resultado

un aumento en los costos operacionales.

Actualmente han optado por reducir los costos antes mencionados por
medio de la contratacion de flotas de vehiculos especializados en la

transportacion de cargas.

1.5. Objetivos generales y objetivos especificos.

Objetivo General

Comprobar que el proyecto de inversion para el servicio de logistica y
transporte de carga de mercaderia es econdémicamente viable, tomando en
cuenta las caracteristicas del grupo objetivo, la aceptacion de las empresas y

personas naturales y los costos en que se incurriran.

Objetivos Especificos

¢ Brindar un mejor servicio de logistica facilitando la transportacion de
mercaderias entre las dos ciudades mas importantes del Ecuador.

¢ Ayudar a los clientes con los problemas de cargas, ofreciéndoles un
servicio seguro y confiable, ya que contaremos con una flota de
vehiculos de diferentes capacidades para adaptarse a las
necesidades de cada servicio y asi satisfacer a nuestros futuros
clientes.

¢ Reducir costos de oportunidad, ya que vamos a contar con oficinas en
las dos ciudades mas importantes del Ecuador (Guayaquil y Quito).

¢ Buscar eficiencia en el tiempo de entrega del producto encargado
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para asi distinguirnos de los competidores informales.

¢ Analizar la factibilidad financiera de llevar a cabo el proyecto.

1.6. Metodologia.

Recoleccion de datos

¢

¢

Muestreo

¢

Encuestas realizadas en las ciudades de Guayaquil y Quito.

Utilizar el método Top Down, para conocer cuéles son los sectores
econdmicos con mayor crecimiento en el pais

Entrevistas con empresarios y expertos en economia, para ratificar
los sectores econdmicos en mayor crecimiento y cuales son las

mejores estrategias para invertir en estos.

Se lo hara por medio de la férmula de poblacion finita, ya que
nuestro producto estd dirigido a un determinado segmento de

mercado.

Localizaciéon

¢

Se realizaran cotizaciones en diferentes lugares de las ciudades en
donde se pretende prestar el servicio (Guayaquil y Quito), por
medio de internet y familiares residentes en ellas, para luego

escoger la localizacion de la oficina.

Capital de Trabajo

¢

Para calcular el capital de trabajo utilizaremos el método del déficit

acumulado maximo

Técnicas de Evaluacion

¢

Evaluacion de la factibilidad economica y financiera del proyecto,
utilizando el VAN, la TIR, el PAYBACK, y la Relacion BENEFICIO-
COSTO.
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1.7. Caracteristicas del Servicio.

1.7.1. Definicion del Servicio.

Contamos con los servicios logisticos en transporte terrestre dentro del
perimetro urbano de las ciudades de Guayaquil y Quito, dando servicio a todos
nuestros clientes, principalmente debido a nuestras accesibles tarifas de
transporte, coordinacion de logistica en puerto maritimo de la ciudad de

Guayaquil.

Nuestro propésito es velar por el buen manejo de las mercaderias, por lo
gue monitoreamos el estado situacional del mismo durante el traslado de las
mercancias, informando permanentemente de la salida y entrega de su carga,
para lo cual contamos con un grupo de operadores competentes y confiables

para ofrecer a nuestros clientes un servicio eficiente y eficaz.

La transportacion de las mercaderias nacionalizadas hacia las bodegas del
importador o consignatario, y el traslado de de paguetes de nuestros clientes,
es otra de nuestras permanentes preocupaciones, para que no se produzcan
faltantes de ningun tipo, para ello contamos con el personal idéneo, capacitado

y con amplia experiencia en este servicio.

Dentro de nuestra empresa vamos a ofrecer los siguientes servicios:

Recogida de carga suelta.
Estiba y desestiba de carga.
Coordinacion de Inspeccion de carga en origen.

Custodia de mercancias.

* & & oo o

Cada unidad esta monitoreada a través de GPS las 24 horas del dia,
los 365 dias del afio.

¢ Personal uniformado e identificado.

¢ Pdliza de seguro de transporte de mercaderias

¢ Unidades tipo furgon de diversos tonelajes.
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Hemos dividido los servicios en tres categorias adaptables para los futuros

clientes que tengamos, las mismas que se detallan a continuacion:

Figura 1.1 Modelo de Camidn

=

Fuente: Internet-Google Imagenes

Servicio Premium (Importacioén):

X/
°e

X/
L X4

X/
°e

Transportacion: Contamos con personal altamente capacitado (choferes
y estibadores). Ademas de esto con vehiculos de primera calidad para
trasladar las mercaderias.

Embalaje (opcional): Contamos con una gama de embalajes con costos
que consisten en cartones y cajas de calidad Premium para varios
tamanos y formas.

Retiro de su envio internacional con entrega puerta a puerta hasta su
direccion comercial a las 10:30, 12:00 o al final del siguiente dia habil
posible.

Seguro (obligatorio): Ofrecemos una poliza de seguros que cubre el
100% del costo de su envio en caso de pérdida o dafio, sin deducible.
Este seguro tiene un costo adicional al 1% del valor declarado del envio.
Si existe algun envio cuyo valor exceda a $50,000 dolares, se pedira
notificar con anticipacion a la empresa.

Notificacion proactiva de entrega a través de varios canales tales como
correo electrénico, SMS, fax o teléfono.

Rastreo GPS avanzado y herramientas de generacion de informes para

monitorear sus envios.
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Servicio Express:

X/
L X4

X/
L X4

X/
L X4

Transportacion, para este servicio contamos con camiones de menos
tonelaje que salen dos veces al dia hasta esperar que el furgén se llene
con cartones hasta 50 Ibs. de peso. El viaje consiste de la ciudad de
Guayaquil a Quito, ida y vuelta.

Embalaje (opcional): Embalaje con temperatura controlada si la
mercaderia lo amerita. Costo que consiste en cartones y cajas para
varios tamafios y formas.

Notificacion proactiva de entrega a través de varios canales tales como

correo electronico, SMS, fax o linea telefénica.

Servicio Express Empresarial:

X/
o

X/
L X4

0

X/
°e

Transportacion, este servicio consiste en trasladar las mercaderias de la
empresas en la misma ciudad tanto en Guayaquil como en Quito, como
contamos con oficinas, personal autorizado y flota de vehiculos en cada
una de estas ciudades el traslado de las mismas se lo puede realizar en
menos tiempo, ya que contamos con un departamento de logistica que
organiza las rutas.

Embalaje (opcional): Una gama de embalaje con costo que consiste en
cartones y cajas de varios tamafos y formas.

Ofrecemos una pdliza de seguro que cubre el 100 % del costo de su
envio en caso de pérdida o dafo. El seguro es opcional y tiene un costo
adicional equivalente al 1% del valor declarado del envio.

Notificacion proactiva de entrega a través de varios canales como correo
electronico, SMS, fax o teléfono.

Rastreo GPS.
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1.7.2. Naturaleza Del Servicio.

Transporte:

Etimologicamente, esta palabra viene del latin TRANS (al otro lado), y
PORTARSE (llevar), de alli que transporte en un sentido literal se entiende:
“Al traslado de personas o de bienes de un lugar a otro”. Ahora con el avance
de las comunicaciones y la tecnologia este concepto se ha ido ampliando y
precisando aun mas y podemos decir que se estructura al servicio de interés
publico e incluye todos los medios e infraestructura implicados en el
movimiento de personas o bienes, asi como servicios de recepcion, entrega y

manipulacion de tales bienes.

Es necesario ademas sefialar, que el transporte admite varias
clasificaciones, de las cuales podemos sefalar:

X/

% Transporte acuatico.
J

s Transporte terrestre

< Transporte aéreo.

Por la naturaleza de transporte de mercaderias:

¢ Transporte por cuenta propia: para el caso de transporte de personas,
es aquel que se realiza para satisfacer necesidades particulares de
transporte.

¢ Para el caso de transporte de mercaderias, es aquel que se realiza en
vehiculos propios o tomados en arrendamientos financieros u
operativos por personas naturales o juridicas cuya actividad o giro
principal no es el del transporte de mercaderias y siempre que los
bienes a transportar sean de su propiedad o para su consumo 0
transformacion.

¢ Por excepcion, se considera transporte por cuenta propia de

mercaderias a aquel que es prestado en el ambito provincial para el
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reparto o distribucién exclusiva de bienes en vehiculos de propiedad
del fabricante de los mismos tomados en arrendamiento por el que

realiza la actividad de reparto o distribucion.

Servicio:

Al conceptualizar este concepto la palabra servicio, viene del latin
SERVITIUM que significa ACCION Y EFECTO DE SERVIR, DOMESTICAR.

Desde el punto de vista econémico y comercial, se le define al servicio como
“Conjunto de actividades que buscan responder a una o mas necesidades de
un cliente”. Corresponde al equivalente no material de un bien. Ademas los
servicios presentan ciertas caracteristicas que lo diferencian del bien o

producto material.

¢ Intangibilidad: Que consiste en que estos no pueden verse, oirse,
probarse, ni darse antes de la compra.

¢ Heterogeneidad: Ya que cambiando uno solo de estos factores el
servicio ya no es el mismo incluso cambiando solo el estado de &nimo
de la persona que entrega o la que recibe el servicio, de alli, lo
importante del recurso humano en una empresa.

¢ Inseparabilidad: En los servicios la produccién y el consumo son
parcial o totalmente simultaneos. A estas funciones muchas veces se
puede agregar la funcion de venta. Se da ademas con la persona que
presta servicios.

¢ Perecibilidad: Un servicio prestado no se puede realizar de otro
momento.

¢ Ausencia de propiedad: Este comprador de servicios adquiere un
derecho a recibir prestacion, uso, acceso, arriendo de algo, pero no
de propiedad del mismo. La prestacion solo existe como experiencia

vivida.
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Nuestros servicios:

Sus productos, para entrar en el mercado de oferta y demanda, tienen que
ser transportados hasta los lugares donde se exponen o bien en el caso de los
mayoristas, a los que los hacen accesibles al publico. Nosotros organizamos

Sus rutas segun sus necesidades.

Dedicamos nuestro trabajo al transporte de esos productos que a diario han
de repartirse desde muy diversos lugares, a donde nos lo indiquen y en el plazo
acordado. Para ello disponemos de nuestra propia flota de vehiculos, lo que
junto a la nueva tecnologia GPS, de recién implantacion en nuestro parque
motriz, nos permite una logistica moderna y flexible para la realizacion de

nuestros objetivos y cumplimiento con usted.
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CAPITULO 2
ESTUDIO DE MERCADO

2.1 Andlisis De La Oferta

El servicio que ofrecemos de transportacion de mercaderias implica un
objetivo principal serda dar responsabilidad, garantia, eficiencia y eficacia a

nuestros clientes.

Nuestra comparfiia busca conseguir la confianza del publico, ya que este
debe estar dispuesto a confiarnos sus mercaderias para asi poder

transportarlas entre Quito y Guayaquil, lo que sera un gran obstaculo.

Por otro lado resulta muy conveniente contratar una compafia especializada
que se ocupe de todo al momento de los tramites de importacion, lo cual nos

facilite el traslado de la mercaderia optimizando el tiempo.

En este momento existen pocas compafias que logren satisfacer esta
necesidad y por ofrecer un servicio completo que brinda gran comodidad al

cliente, con esto esperamos contar con gran parte del mercado.

2.1.1 Potenciales Clientes

Nuestro mercado potencial esta dado por las empresas importadoras,
empresas en general y microempresarios de la ciudad de Guayaquil y Quito

gue estén considerando trasladar sus mercaderias entre estas ciudades.

De estos grupos, consideramos que los empresarios siempre van a estar
trasladando sus mercaderias entre las dos ciudades méas importantes del
Ecuador como lo son Guayaquil y Quito, para asi poder llegar a los diferentes
mercados en el menor tiempo posible y con la mejor calidad, para que sus

productos se trasladen satisfactoriamente llegando asi a sus consumidores.
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En estos tiempos las compaiiias prefieren trasladar sus mercaderias por si
mismas, pensando en ahorrar dinero, pero esto no es verdad ya que incurren
en muchos mas gastos operativos, lo cual implica las disminucién de utilidad.
Con nuestro servicio podemos garantizar que sus mercaderias llegaran en

Optimas condiciones y a la vez ahorrara costos innecesarios para su empresa.

2.1.2 Amenaza de Nuevos Competidores

La amenaza de entrada de nuevos competidores depende de que tan
popular se vuelva el servicio de transportacion de mercaderias en el futuro en

la ciudad de Quito y Guayaquil.

Al momento existen pocas compafiias formalmente constituidas, hay muchos
competidores informales, como lo son las camionetas y pequefios furgones que
los ofrecen por medio de anuncios en el Internet pero no dan un servicio

completo, lo cual implica una fortaleza para nuestra empresa.

Si se logra que la ciudadania confie en que la contratacion del servicio
completo es mucho mas eficiente que el servicio de transportacion Unicamente,

la demanda se elevara.

En paises como los Estados Unidos el mercado embalaje y mercaderias es
mucho mas competitivo debido a la alta solicitud del servicio; es por eso que al
aumentar la demanda en nuestro pais, el mercado se volvera mas atractivo

para nuestra compaiiia.
2.1.3 Rivalidad de la Competencia
Al analizar la rivalidad entre competidores encontramos ciertas

caracteristicas que nos permiten agruparlos de la siguiente manera:

*+ Competidores directos.

« Competidores indirectos.
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La competencia directa consiste en todas las compairiias especializadas que

prestan el servicio de transportacion de mercaderias, como son:

> Consorcio Villacreses & Pinzén S. A.
>  Transporte JBILBAO S.A

»  Diprocom & Servitrams.

» Compaiiias informales que prestan sus servicios por medio de

publicidad en internet (camionetas, furgones, camiones y demas).

La competencia indirecta se encuentra dada por las empresas que brindan
servicio de transporte pero no se especializan en el servicio completo de

traslado de mercaderia, entre las cuales tenemos:
» Servientrega.

» DHL.

2.2 Andlisis De La Demanda

En la actualidad, la demanda de este servicio va en aumento ya que las
empresas estan realizando el leasing operativo que es el arrendamiento de
flotas de vehiculos a empresas. La tendencia mundial apunta hacia el
outsourcing y una empresa que requiere de una flota de vehiculos para su
operacion opta por el arrendamiento de la misma, liberdndose de las
preocupaciones del mantenimiento, la contratacion y administraciéon de los
seguros, la reposicion de un vehiculo siniestrado o en reparacion, la
mantencion de los permisos municipales al dia y llevando a gastos las cuotas

de arriendo, deduciendo estas de su base impositiva.

Esperamos que las personas que opten por elegir nuestro servicio, crean
realmente en lo que ofrecemos y puedan asi confiar su negocio a manos
expertas que administraran completa y eficientemente su flota, destinando sus

recursos materiales a la consecucion de los objetivos propios de su negocio.
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Sin embargo hay mucha falta de informacion al momento de conocer los

servicios que la empresa pueda ofrecer, a su vez hay deficiencia en la

publicidad de las mismas, con lo cual podemos percibir que hay una demanda

insatisfecha, hay muchas necesidades que deben ser atendidas.

2.2.1 Base de decision de compra de los clientes.

YV V VYV V

Para las empresas adquirir un servicio como éste implica una
disminucién directa en sus costos operativos, lo cual representa un
beneficio para la misma.

Contar con un servicio de transportacion de mercaderias especializado.
Valoracion de la seguridad de sus mercaderias.

Ahorro de tiempo.

Comparacion del servicio que nosotros ofrecemos con el resto de

competidores.

2.2.2 Clasificacion de la Demanda.

Para poder determinar y medir que factores afectan los requerimientos de

nuestro mercado con respecto al servicio que estamos ofreciendo, hemos

clasificado nuestra demanda proyectada de la siguiente manera:

» De acuerdo a su oportunidad

Demanda Insatisfecha, puesto que segun lo investigado hemos
concluido que hay sectores dentro de la industria de transportacion
de cargas que no han sido cubiertos del todo o ciertamente no se ha

explotado el mercado creciente que existe en este tipo de servicio.

> De acuerdo con su necesidad

Demanda de servicios necesarios, en cuyo caso la sociedad
necesita del transporte de mercaderias para la comercializacion y

traslado de productos.
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» De acuerdo a su temporalidad
Demanda Continua, debido a que esperamos mantener el mercado
progresivamente y con miras al desarrollo ademas el nicho al que
nos dirigimos esta orientado a los negocios y transacciones tanto

individuales como colectivas.

» De acuerdo con su destino
En esta categoria podemos decir que nuestro servicio abarca tanto la
demanda de bienes finales como los intermedios, ya que nosotros lo que
ofrecemos es el acceso al lugar de destino del bien que nos sea

encomendado.

2.2.3 Poder Adquisitivo de los Consumidores.

Muchas empresas en nuestro pais cuentan con una flota de vehiculos
propia, ya que piensan que con éstas disminuyen sus costos, ignorando que en
realidad pasa todo lo contrario aumentando sus costos operativos por lo cual
en la actualidad estd aumentando la demanda de prestacion del servicio de

transportacion de mercaderias.

Por tanto, el servicio que ofrecemos esta dirigido a todas las empresas que
tengan que transportar sus mercaderias desde la ciudad de Guayaquil a Quito
0 viceversa, ademas de ésto también tenemos el servicio de importaciones, el
cual esta dirigido a empresas mucho mas grandes que las anteriormente
mencionadas que tengan que transportar las mercaderias del Puerto hasta las
empresas en estas dos ciudades, debemos recalcar que vamos a tener
convenios con empresas que se dediquen al comercio exterior, ayudandonos a

minimizar tiempo al momento de retirar las mercaderias de aduana.

2.2.4 Estimacién de la demanda por servicio prestad 0.

La demanda de nuestro servicio guarda relacion con el aumento de la
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demanda de diferentes productos, entre la ciudad de Guayaquil y Quito.
Mientras las personas estan mas tentadas a consumir, el traslado de los bienes
por consumir aumenta, como es esperado. Las empresas siempre quieren un
traslado Optimo de sus productos ya que esperan que sus clientes lo obtengan
con la mejor calidad posible. Nuestra compafia esta especializada en el

traslado de las mismas, caracterizandose por su rapidez y calidad.

Segun la segmentacion del mercado el estudio se dirigira a personas
naturales y a empresarios en todas sus ramas de nivel socio econémico alto y
medio alto que representa el 24% de la poblacion de las ciudades de Guayaquil
y Quito, ya que estas ciudades poseen los niveles mas altos de ingresos en el
Ecuador, y tienen muchos movimientos de mercaderias en sus mercados. Para
estimar la demanda se trabajara con los datos correspondientes a hogares y

empresas.

De acuerdo a datos proporcionados por INEC la poblacion econbmicamente
activa (pea) es igual 63.9% en la ciudad de Guayaquil y 52.3% para la ciudad
de Quito, el incremento de empresas lo hemos fijado en 2.7% en Quito y 2.1%

en Guayaquil.

Para poder analizar los segmentos establecidos, procedimos a realizar las
estimaciones por separado, de acuerdo a la ciudad y a la clasificaciéon de
persona (natural o juridica), como lo demostramos en las siguientes tablas de

datos.

Tabla2.2.4.1 Estimacion de la Demanda en Guayaquil (Personas)

Afio Mumero de hogares PEA 63.90% Poblacion obj. 57.45%|Demanda 0,5%
582850 372441 213967 1070
598470 382423 219702 1093
514509 392671 225590 1128
630973 403135 231636 1153
047388 414001 237843 1183

Fuente: Datos pagina web INEC
Elaborado por los autores
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Tabla 2.2.4.2 Estimacion de la Demanda en Guayaquil (Empresas)

ARo Mumero de empresas |Poblacion obj. 94.85% |Demanda 0,5%
30000 28455 142
30630 29053 145
31273 29663 148
31930 30286 151
32600 30922 155

Fuente: Datos pagina web INEC
Elaborado por los autores

Tabla2.2.4.3 Estimacion de la Demanda en Quito (Personas)

Afio Mimero de hogares PEA 52.3% Poblacion obj. 53.06%|Demanda 0,5%
2009 5306439 277329 147257 736
2010 537971 281359 149289 76
2011 545395 285242 1513439 757
2012 552922 289178 153438 767
2013 560552 293169 155355 778

Fuente: Datos pagina web INEC
Elaborado por los autores

Tabla 2.2.4.4 Estimacion de la Demanda en Quito (Empresas)

ARo Mamero de empresas |Poblacion obj. 89.69% |Demanda 0,5%
2009 18117 15249 g1
2010 15606 16688 83
2011 19109 17138 26
2012 19624 17601 88
2013 20154 18076 a0

Fuente: Datos pagina web INEC
Elaborado por los autores

2.3 Andlisis De Los Precios

Nuestra empresa se distinguird por ofrecer precios cémodos que estén

acorde a los diferentes tipos de servicio que se presten.

El precio a considerar estara en funcion de los costos totales promedios de
prestar un servicio, el cual incluira un margen de utilidad del 10%, también
dependera de factores o externalidades que se presenten en el entorno
macroeconomico (inflacion, aumento de precios en la materia prima, los
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aumentos en los salarios minimos).

Es importante reconocer que como nos encontramos en una etapa de
introduccién al mercado, debemos fijar nuestros precios en funcion de los

establecidos por nuestros competidores

Al hacer una investigacion de los precios al publico de nuestro servicio,
podremos evaluar las proyecciones futuras del ingreso de este proyecto. Los
datos de precios presentados son de las empresas mas destacadas en el
servicio de la administracion y movilizacién de cargas en Guayaquil y Quito.

Tabla 2.3.1 Precios Referenciales

Competidores Precios
CONSORCIO Desde $250 por fletes, segun la
VILLACRES & distancia y tipo de carga.
PINZON S.A.

Desde $450 en contenedores.

Por contenedor:
*40 pies $180
*20 pies $150

TRANSANIGA S.A

Desde $125 en adelante segun

OTROS e
politicas de la empresa.

(No constituidos)

Elaborado por los autores

Para la aplicacion correcta de un esquema de precios, podemos también
basarnos en los datos proporcionados y fijados por el Consejo Nacional de

Transito y Transporte Terrestre, que se detallan a continuacion:

Tabla 2.3.2 Costo unitario por km. o tn.

FLETE GENERAL USS$/KM./TN

Rutas menores de 0.06
400Km

Rutas mayores de 0.07
400Km

Fuente: Consejo Nacional de Transito y Transporte Terrestre
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Tabla 2.3.3 Costos de Fletes

CARRETERA Flete (US$/TM)
Guayaquil -Quito 23.10
Quito -Guayaquil 24.20

Fuente: Consejo Nacional de Transito y Transporte Terrestre

2.3.1 Andlisis del Sector

El sector al que estariamos enfocados es al de los transportes y almacenaje,
donde tendriamos bastante demanda puesto que segun datos del INEC; el
7.2% y el 6.7% aproximadamente son los indices actuales que representan los
porcentajes de cuanta poblacion de Guayaquil y Quito respectivamente, se

dedican al servicio de transportacion en general.

Tal vez al segmentar el mercado, ya que solo nos dedicaremos a los
traslados de cargas pesadas y livianas, puede ser que nos enfoquemos en un
sector mas reducido pero de todas maneras habra que estudiar el mercado en
general de los transportes para ofrecer un mejor servicio y garantizar la

confiabilidad y seguridad en el embalaje y movilizacion de los bienes.

2.3.2 Tendencias Econdmicas

La modernizacion creciente de los medios de transporte ha implicado una

tendencia cada vez mayor hacia los servicios logisticos integrados.
Existen otras variables que pueden influir a que la demanda potencial

aumente y disminuya, tales como la variacion en el ingreso, inflacion, etc.,

ademas de un cambio en la politica econémica en el Ecuador.
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2.3.3 Tendencias Socio-Econdmicas

Entre las tendencias socioeconOmicas que se le presentan a nuestra

empresa estan:

¢ ElI crecimiento del comercio internacional marcado por una
globalizacion que enriquece cada vez mas a los mercados
multinacionales.

¢ El auge en las comunicaciones, una mayor facilidad de intercambiar
informacion a largas distancias han hecho que aumenten
prodigiosamente las transacciones de importacion y exportacion.

¢ Un consecuente aumento los ingresos repercute también en
momentos de apogeo econdmico.

¢ Las prioridades politicas de cada pais rigen en la forma de expandir el

intercambio cultural y de productos.

2.3.4 Barreras de Entrada

Podemos declarar como ventajosa nuestra propuesta de negocio en un
mercado en donde no hay una compafiia nacionalmente reconocida, pero a
pesar de la falta de conocimiento del servicio por la comunidad, se presentan

barreras que pueden desalentar la entrada a la industria deseada.

Es asi que una de las barreras que tenemos que considerar como primordial
es la demanda limitada, que al menos, en los primeros afios se podria dar,
precisamente por el desconocimiento por parte de los clientes de este tipo de

servicio.

Otra barrera natural podria la presencia de economias de ambito por parte
de las otras empresas competidoras, puesto que como nosotros solo nos
dedicamos a la movilizacién de las cargas y no realizamos directamente el
proceso de logistica, ellas tendrian la ventaja de reducir costos al estar

integradas verticalmente en estos procesos.
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Ademas, las empresas establecidas tienen identificacion de marca y lealtad
de cliente, esto crea una fuerte barrera de entrada ya que fuerza a los posibles

entrantes a gastarse fuertes sumas en constituir una imagen de marca.

2.3.5 Barreras de Salida

La gran inversion que requiere este proyecto debido a la adquisicion de
transporte, equipos y suministros, representa una barrera para en caso de
tener problemas de permanencia en el negocio, poder adaptar dichos activos a
otra actividad productiva. Aunque se podria diversificar, puesto que no

tendremos adquisiciones tan especializadas para nuestro funcionamiento.

Las restricciones sociales y gubernamentales, puesto que la negativa del
gobierno a decisiones de salida, debido a la pérdida de puestos de trabajo, a
efectos econdmicos regionales, etc., imposibilitan la irreversibilidad de nuestras

inversiones.

2.4 Comercializacion Del Servicio

2.4.1 Promocién y Comunicacion

Basandonos en las necesidades de los posibles clientes, consideramos que
las mejores formas de promocion y comunicacion de nuestro servicio seran por

medio de:

1. Publicidad
Por medio de la publicidad lograremos que nuestro servicio sea conocido,
con la utilizacidon de mails masivos, donde daremos a conocer los beneficios de
contratar este servicio. También se utilizara las servicios de las radiodifusoras
donde apareceran un sin numero de cufas, obteniendo asi frecuencia en un
medio de comunicacién, por tal captaremos la atencion de nuestros posibles

clientes.
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Otros medios de publicidad sera utilizar nuestros propios furgones como
medio de difusion del servicio que ofrecemos y la prensa escrita donde
atraeremos la atencidn de otro porcentaje de posibles clientes, y asi

aumentaremos la captacion de mas clientes.

2. Promocioén de ventas

Este medio consiste en incentivos para fomentar la utilizacion del servicio
prestado, por ende se podra ofrecer el valor agregado durante el primer mes de
funcionamiento, brindando embalaje y la péliza de seguros gratis.

3. Marketing directo

Es una forma de comunicacion directa con los empresarios, gerentes o
duefios de compafiias, que necesiten del servicio que prestamos, se lo
realizara mediante correos electronicos, donde se explicara los beneficios que

ofrece nuestro servicio.

2.4.2 Formas posibles de estimular el interés.

¢ Facilidades de pagos, utilizacion de tarjetas de crédito
¢ Tarifas especiales para clientes frecuentes
¢ Descuentos en dias especiales, dia de la madre, dia del padre, etc.

¢ Honradez, seguridad, eficiencia y profesionalismo

2.4.3 Distribucion

Después de haber analizado el flujo de personas que transitan por ese
sector y las facilidades de arriendo de los locales, se definié que el lugar donde

estaran ubicadas nuestras oficinas comerciales sera:

En Guayaquil nos encontraremos dentro del Centro Comercial Plaza Quil
ubicado en la Avenida de Circunvalacion de Urdesa.
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Figura 2.4.3.1 Plaza en Guayaquil
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En Quito, estaremos en el sector del aeropuerto, a lo largo de la Avenida de
la Prensa.

Figura 2.4.3.2 Plaza en Quito
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2.4.4 Marketing Estratégico

2.4.4.1 Estrategia de Mercado

Entre las estrategias de publicidad que utilizaremos son:

¢ Radiodifusoras. Las radios de mayor sintonia son las que seran
utilizadas en la campafia de publicidad del servicio, debido a la
aceptacion del publico. Las radios elegidas pasardn en sus
programaciones un sin nimero de cufias lo que permitira que exista la
frecuencia en la comunicacion y asi exista una mayor aceptacion

¢ Vallas publicitarias. Los lugares estratégicos donde estaran situadas
nuestras publicidades serian las vias de acceso a las dos ciudades y
en aquellos lugares donde se concentra la mayor cantidad de
comercio minorista y mayorista.

¢ Flyers. Seran entregados a medida que los clientes se acerquen a las
oficinas a consultar por el servicio, asi incrementaremos nuestra
presencia en el mercado.

¢ Los furgones ofreceran el servicio de publicidad movil, el mismo que
consiste en prestar el exterior de nuestros vehiculos para asi captar la
atencion de los posibles clientes que se interesen en un futuro en el
servicio.

2.4.5 Andlisis FODA

FORTALEZAS

®
o

®
o

®
o

Prestamos el servicio de cargas a todas las empresas
Todas las cargas estan aseguradas
Realizamos un servicio agil y oportuno

Prestamos el servicio de embalaje
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OPORTUNIDADES

g

Prestar el servicio de desaduanizacion

o
-

X

Realizar el servicio de mudanzas

K3

DEBILIDADES

<+ No prestar el servicio a nivel nacional

<+ No contar con un mayor nimero de vehiculos que nos permitan realizar
mas traslados.

AMENAZAS

« Aumenten las empresas que realizan entregas
+ Los informales se asocien y formen cooperativas de transporte de cargas

« Las empresas formen su propia flota de transporte de cargas para su
empresa

2.5 Investigacion De Mercado

2.5.1 Definicién del Problema

En materia de transito y transporte los problemas son multiples y por lo tanto
los desafios también. Desde hace algun tiempo el pais viene experimentando
cambios vertiginosos en esta materia y lo positivo de todo esto es que sus
actores estan tomando conciencia de la realidad mundial y poniéndose al tono

para no quedarse rezagados como ha sucedido en el pasado.

El transporte en todas sus modalidades esta buscando alternativas de
cambio y de desarrollo, puesto que en los actuales momentos es imposible no

sintonizar con la realidad nacional y mundial.
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Si antes habia la excusa de falta de preparacion por ausencia de medios y
recursos, hoy ese discurso se acabd. La capacitacion permanente en todos los
estamentos del transito y transporte es practicamente una ley si se quiere ser
competitivo. Ultimamente las autoridades estatales, los empresarios del
transporte y los propios actores conductores estdn convencidos en que la
capacitaciéon es el unico medio que les llevara a buen puerto en materia de

movilizacion de personas y de carga a todo nivel.

Basicamente el problema que nosotros esperamos solucionar es la falta de
abastecimiento que tienen las empresas para hacer llegar el producto a sus
clientes, ya que usualmente en Quito y Guayaquil el transporte mas utilizado
para la movilizacion de mercaderia son las camionetas y debido a su forma de
operar las empresas incurren en muchos mas gastos que si contrataran un

servicio como el propuesto en este proyecto.

A su vez ayudamos a las empresas a disminuir sus costos operativos (costos
de mantenimiento, costos de polizas y seguros, etc.), con esto, aquella que
requiera nuestro servicio ahorrara capital al no tener que incurrir en compra de

activos y en los demas gastos provocados por dichas compras.

Para muchos transportistas, lograr una adecuada y conveniente proteccion
contra los riesgos del transporte terrestre, no resulta tarea facil. Cada vez hay
menos mercaderias “no deseables” para los piratas de asfalto, provocando que
dia a dia, se deban tomar nuevas medidas de seguridad para disminuir las
pérdidas (evitar grandes cumulos de riesgos, replantear los recorridos,
contratar servicio de rastreo vehicular o de seguimiento satelital de mercaderia
misma, incorporar acompafiamiento de vehiculos con custodia armada,
seleccionar transportistas y/o choferes confiables, etc.). Aun asi, dado el mundo

real el “riesgo cero” no existe.
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2.5.2 Definicion de los Objetivos

Los objetivos del estudio de mercado se pueden resumir en tres puntos que
son:
%+ Conocer el perfil de los consumidores que requieren este servicio a través
de la investigacion de mercado.
.

« Determinar la cantidad de servicios que se solicitarian.

+« Conocer la competencia.

2.5.3 Determinacioén de las Necesidades de Informaci  6n

Fuentes de Informacién Primaria

Como fuentes de informacién primaria nuestro grupo escogié hacer la
investigacion por medio de encuestas realizadas en diferentes sectores de la
ciudad de Guayaquil Quito.

En total 384 personas fueron encuestas entres empresa y personas

naturales de las ciudades antes mencionadas.

Fuentes de Informacidén Secundaria

Como fuentes de informacidon secundaria utilizamos la pagina web del
Instituto de Estadisticas y Censos para poder obtener datos estadisticos y
paginas web de la competencia para indagar en los servicios que ofrecen

actualmente.

43



2.5.4 Formulacién de Hipotesis

Hipotesis General:

Las personas naturales y las empresas requieren de un servicio de
transporte de cargas pesadas y livianas, que brinde las comodidades que ellos

exigen, a un costo que este a la altura de la calidad del mismao.

Hipo6tesis Especificas:

Ho: La ciudad no esta relacionada con el numero de veces que las
empresas y las personas han realizado el traslado de mercaderias.
Ha: La ciudad esta relacionada con el nUmero de veces que las empresas y

las personas han realizado el traslado de mercaderias.

Ho: El tiempo de constitucion de la empresa no esté relacionada con el
traslado de mercaderias.
Ha: El tiempo de constitucion de la empresa esta relacionado con el traslado

de mercaderias.

Ho: El sector en que se desenvuelve la empresa no esta relacionado con el
traslado de mercaderias.
Ha: El sector en que se desenvuelve la empresa esta relacionado con el

traslado de mercaderias.

Ho: La calificacion de la transportacibn de las encomiendas, no esta
relacionado con los problemas que enfrentaron con sus otras empresas que
prestan el mismo servicio.

Ha: La calificacibn de la transportacion de las encomiendas, esta
relacionado con los problemas que enfoquemos con sus otras empresas que

prestan el mismo servicio.
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Para observar los respectivos resultados de las hipétesis planteadas, se
necesito obtener las correlaciones entre las variables que se predeterminaron.
Ver anexo 2.5.4.1

2.5.5 Requisitos de la Investigacién

La investigacion se debe realizar en diferentes sectores de las ciudades de
Guayaquil y Quito de manera aleatoria, a mayor cantidad de empresas que se
tenga que trasladar sus mercaderias o paquetes entre las ciudades antes
mencionadas, a su vez debemos encuestar de preferencia a las personas que
sean cabezas de hogar, que se encuentren laborando actualmente y que

posean antecedentes de traslado de paquetes o encomiendas.

2.5.6 Planeacion de la Investigacion

La investigacion se realizara en un periodo de 2 semanas. En las cuales se
recolectara los datos de 384 personas o empresas entre las ciudades de Quito
y Guayaquil respectivamente. Estimamos que el tiempo que dure la encuesta

sea de 7 minutos aproximadamente.

2.5.7 Cuestionario

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL
ENCUESTA

Esta encuesta tienes fines académicos que nos permiten con su
colaboracién analizar el mercado del servicio de transportacion de mercaderias

entre las ciudades de Quito y Guayaquil. Muchas Gracias.

Usted es:

Importador L Micro empresario / autonominos [
Empresario en General O Persona natural O
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Tiempo de constitucion de su empresa:

menos de 1 afio Lhmasde 2 afios 1Hasde3a fos Lo tiene O

Ciudad:
Quito O Guayaquil O

Sector en que se desenvuelve su empresa:
Alimenticio  TExtil CAgropecuario O Otros Ono tiene O
1. ¢Harealizado alguna vez traslado de mercaderias 0 paquete?
Si O No O

Si su respuesta es No termina la encuesta, muchas gracias por su

colaboracion.
2. ¢Qué tipo de servicio esta dispuesto a contratar ~ ?
Premium [ Express Empresar ial O Express O

Premium: exclusivo para empresas importadoras, tras lado de sus
mercaderias desde el puerto hasta la empresa sea en Quito o en
Guayaquil.

Express empresarial: alquiler del vehiculo exclusiv 0 para la empresa, para
hacer el traslado de las mercaderias ya sea dentro de la ciudad o entre

ellas.
Express: por paquetes, solo hasta 50 Ibs. de peso. El camion sale solo

dos veces al dia y entrega en su lugar de destino.

3. ¢Con qué frecuencia realiza usted el traslado de  sus mercaderias o

cada qué tiempo envia un paquete?
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10 201 30 40 5 0 60 masde 6 O alasemana

4. ¢Su empresa cuenta con flota de vehiculos de tra  nsportacion para

sus mercaderias?

Si O No O No tiene |

Si su respuesta es Sl, siga a la pregun ta 10.

5. ¢Usted alquila el servicio de transportacion par  a el traslado de sus

mercaderias o0 paquetes?

si U No O

6. ¢Por qué medio de comunicacién la empresa que le presta este

servicio se dio a conocer?

Television
Radiodifusora
Prensa Escrita
Internet

Otros

O O 0o oOod

7. Considera que la transportacion de sus mercaderi  as o paquetes es:
Excelente

O
Bueno O
Regular O

O

Malo

8. Califique del 1 al 5 los atributos que Ud. cons idera para el traslado

de sus mercaderias o paquetes:
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Tiempo de entrega
Calidad del servicio
Precios

Localizacién

O O 000

Tecnologia

Siendo el 5 el mas importante y el 1 el menos impor  tante al momento de

elegir el servicio.

9. ¢Cual es el nombre de la empresa que le ofrece e ste servicio?

10.¢Estaria Ud. dispuesto a pagar un % mayor al mo mento de
contratar un servicio que se encargue de la transpo rtacion de sus
mercaderias o paquetes?
Si O No O

Servicio que le ofrece muchos beneficios al momento del traslado de sus
mercaderias (seguro, localizaciéon GPS, etc.) a su v ez el servicio que

nosotros prestamos hace que su empresa se ahorre en costos operativos.
11.¢; Como desearia el cobro del servicio prestado?
Por Peso O Por kilometraje O
12.¢,Como le gustaria contratar este servicio:
Via Internet O
Call Center =

Personalmente (oficinas) O

Gracias por su tiempo prestado.
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2.5.8 Andlisis de las encuestas

A continuacion se demostrara por medio de graficos estadisticos y tablas de

frecuencias los datos de las encuestas que fueron tabulados en el programa

SPSS para la obtencion de resultados que se utilizaran para los futuros analisis

de nuestro proyecto.

Variable 1: Usted es

Tabla de Frecuencia 2.5.8.1 ¢ Usted es?

Frecuencia
Importador 63
Empresario en general 62
Microempresario/Autonominos 68
Persona natural 191
Total 384

Elaborado por los autores

Gréfico 2.5.8.1 ¢ Usted es?

%
16,4%
16,1%
17,7%
49,7%

100,0%

16,41%

16,15%

17,71%

ud
[ importador

[ empresario en general
[ microempresario/autonominos

. persona natural

Los sectores muestran frecuencias

Elaborado por los autores
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Como podemos observar en el grafico y en la tabla hay mas afluencia de

personas naturales con un 49.74% con un total de 384 encuestas.

Variable 2: Tiempo de constituciéon de su empresa

Tabla de Frecuencia 2.5.8.2 Tiempo de constitucién de la empresa

Frecuencia %
Menos de un afio 20 5,2%
Mas de dos afos 49 12,8%
Mas de tres afios 123 32,0%
No tiene 192 50,0%
Total 384 100,0%

Elaborado por los autores

Gréfico 2.5.8.2 Tiempo de constitucion de su empresa

5,21% tiempo
! [ menos de un afio
12,76% B mas de dos afios
[ mas de tres afos
[ no tiene

Los sectores muestran frecuencias

32,03%

Elaborado por los autores

Podemos observar que los resultados obtenidos con respecto a esta
variable, la mayoria de los encuestados no tiene empresa, lo que en porcentaje
corresponde a un 50%, lo que va relacionado con el resultado de la variable de

la clasificacion de la persona encuestada.
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Variable 3: Ciudad

Tabla de Frecuencia 2.5.8.3 Ciudad

Frecuencia %
Quito 193 50,3%
Guayaquil 191 49,7%
Total 384 100,0%

Elaborado por los autores

Grafico 2.5.8.3 Ciudad

49,74%

ciudad
. Quito

. Guay aquil

Los sectores muestran frecuencias

50,26%

Elaborado por los autores

Es poco notable en el grafico observar que en la ciudad de Quito fue mayor

el nUmero de encuestados, nos referimos a un 50.3% en la ciudad nombrada

anteriormente y un 49.7% en la ciudad de Guayaquil.
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Variable 4: Sector en que se desenvuelve su empresa

Tabla de Frecuencia 2.5.8.4 Sector en que se desenvuelve su empresa

Frecuencia %
Alimenticio 35 9,1%
Textil 29 7,6%
Agropecuario 22 5,7%
Otros 114 29,7%
No tiene 184 47,9%
Total 384 100,0%

Elaborado por los autores

Gréfico 2.5.8.4 Sector en que se desenvuelve su empresa

47,92%

9,11%

7,55%

29,69%

5,73%

se ctor
[ alimenticio

. textil
[ agropecuario

M otros

[ no tiene

Los sectores muestran frecuencias

Elaborado por los autores

De la misma forma, podemos decir que el 47.9% de las personas

encuestadas no tiene sector en el que se desenvuelve, lo que va relacionado

con los resultados anteriores positivamente.
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Variable 5: ;Ha realizado alguna vez traslado de me rcaderias o

paguetes?

Tabla de Frecuencia 2.5.8.5 Traslado de mercaderias

Frecuencia %
Si 286 74,5%
No, termina la encuesta 98 25,5%
Total 384 100,0%

Elaborado por los autores.

Grafico 2.5.8.5 Traslado de mercaderias

traslado
.si

25,52% [l no, termina la encuesta

Los sectores muestran frecuencias

74,48%

Elaborado por los autores.

Para obtener resultados contundentes que nos sean favorables para el
desarrollo de este proyecto, nos dedicamos a encuestar en su mayoria a
personas naturales y juridicas que se encuentren en nuestro mercado objetivo,
consiguiendo asi que un 74.5% hayan trasladado alguna vez mercaderias en
las ciudades referidas en nuestro proyecto.
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Variable 6: ¢ Que tipo de servicio esta dispuesto a contratar?

Tabla de Frecuencia 2.5.8.6 Servicio a contratar

Frecuencia %
Premium 62 16,1%
Express Empresarial 76 19,8%
Express 148 38,5%
No, termina encuesta pregunta 1 98 25,5%
Total 384 100,0%

Elaborado por los autores.

Grafico 2.5.8.6 Servicio a contratar

servicio
16,15% [ premium
[ express empresarial

[ express
[l no. termina encuesta pregunta 1

25,52%

Los sectores muestran frecuencias

19,79%

38,54%

Elaborado por los autores.

En el tipo de servicio a contratar, el Express representa un 38.5% del total de
encuestados, como hemos mencionado va de la misma manera relacionado
con el servicio que usan en su mayoria las personas naturales y algunos

microempresarios.
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Variable 7: ;. Con qué frecuencia realiza usted el tr  aslado de sus

mercaderias o cada que tiempo envia un paguete?

Tabla de Frecuencia 2.5.8.8 Frecuencia de Traslado

Frecuencia %
Una vez a la semana 80 20,8%
Dos veces a la semana 59 15,4%
Tres veces a la semana 41 10,7%
Cuatro veces a la semana 34 8,9%
Cinco veces a la semana 30 7,8%
Seis veces a la semana 21 5,5%
Mas de seis veces 21 5,5%
No, termina encuesta pregunta 1 08 25.5%
Total 384 100,0%

Elaborado por los autores.

Grafico 2.5.8.7 Frecuencia de traslado

frecuenc
20.83% [ unavez ala semana
25,52% [ dos veces ala semana
[ tres v eces ala semana
[l cuatro veces ala semana
[ cinco veces ala semana
[] seis veces alasemana
[l mas de seis veces
[ no, termina encuesta pergunta 1

0,
5.47% 15,36% Los sectores muestran frecuencias

7,81% 10,68%

8,85%

Elaborado por los autores.



En esta variable, tomamos en cuenta la frecuencia en que se envian las
mercaderias y obviamente debia resultar en coherencia con lo anteriormente
obtenido, por lo tanto el mayor porcentaje se obtuvo en la opcién de "no hay
envio" , y muy seguido de "una vez a la semana" que se justifica de la misma

forma que los resultados anteriores.

Variable 8: ; Su empresa cuenta con flota de vehicul  os de

transportacién para sus mercaderias?

Tabla de Frecuencia 2.5.8.8 8 Flota de Vehiculos Propia

Frecuencia %
Si, pase a la pregunta 10 65 16,9%
No 118 30,7%
No tiene 103 26,8%
. No, termina encuesta pregunta 98 25 5%
Total 384 100,0%

Elaborado por los autores.

Grafico 2.5.8.8 Flota de Vehiculos Propia
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Elaborado por los autores.
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De esta variable podemos concluir que el 30.7% de los encuestados no
tienen empresa y va concatenado positivamente con el tipo de persona
encuestada, asi como el de no tener flota propia con un 26.8% que representa

el lado de las microempresas e importadores.

Variable 9: ; Usted alquila el servicio de transpor tacion para el traslado

de sus mercaderias o paquetes?

Tabla de Frecuencia 2.5.8.9 Alquiler de Servicio

Frecuencia %
Si 219 57,0%
No 2 0,52%
No, termina encuesta pregunta 1 98 25,5%
Pasa a pregunta 10 65 16,9%
Total 384 100,0%

Elaborado por los autores.

Grafico 2.5.8.9 Alquiler de Servicio
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Elaborado por los autores.
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Las personas encuestadas en su mayor parte alquilan el servicio de
transportacion de mercaderias, representando de esta manera un 57% del total

de la muestra.

Variable 10: ;Por gué medio de comunicacion la empr esa gue le presta

este servicio se dio a conocer?

Tabla de Frecuencia 2.5.8.10 Medio de Comunicacion

Frecuencia %
Television 50 13,0%
Radiodifusora 4 1,0%
Prensa escrita 28 7,3%
Internet 34 8,9%
Otros 105 27,3%
No, termina encuesta pregunta 1 98 25,5%
Pasa a la pregunta 10 65 16,9%
Total 384 100,0%

Elaborado por los autores.

Grafico 2.5.8.10 Medio de comunicacion
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Elaborado por los autores.
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Dentro de la muestra en esta categoria, la opcion de “otros”

tuvo el mayor

porcentaje de inclinacion con el 27.3%, en la cual hemos catalogado a la

publicidad de boca en boca o al conocimiento previo de personas que faciliten

el contacto con la empresa objetivo.

Variable 11: Considera gue la transportacion de sus

mercaderias 0

paguetes es:

Tabla de Frecuencia 2.5.8.11 Calificacion del Tipo de Servicio

Frecuencia %
Excelente 38 9,9%
Bueno 97 25,3%
Regular 74 19,3%
Malo 12 3,1%
No, termina la encuesta pregunta 1 98 25 5%
Pasa a la pregunta 10 65 16,9%
Total 384 100,0%

Elaborado por los autores.

Gréfico 2.5.8.11 Calificacion del Tipo de Servicio
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Elaborado por los autores.
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Si bien las empresas que contratan el servicio, no estan muy satisfechas con
el mismo, puesto que con los resultados en la tabla y en el grafico mas
comprensivamente, el 25.3% sefialan que actualmente prestan un servicio

solamente bueno con tendencia a regular , la cual va seguido con un 19.3%.

Califique del 1 al 5 los atributos que usted consid era para el traslado de

sus mercaderias 0 paquetes:

Variable 12: Atributo 5
(Precios)

Tabla de Frecuencia 2.5.8.12 Atributo 5 (Precios)

Frecuencia %
Tiempo de entrega 54 14,1%
Calidad de servicio 77 20,1%
Precios 85 22,1%
Localizacion 3 ,8%
Tecnologia 2 ,5%
No, termina la encuesta pregunta 1 98 25,5%
Pasa a la pregunta 10 65 16,9%
Total 384 100,0%

Elaborado por los autores.

Grafico 2.5.8.12 Atributo 5 (Precios)
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Elaborado por los autores.
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Con los datos rescatados de las encuestas podemos determinar que el

atributo cinco son los precios, lo mismos que son considerados de gran

importancia al momento de adquirir este servicio de transportacion de

mercaderias 0 paquetes, con un 22.14% de incidencia.

Variable 13: Atributo 4

(Calidad de Servicio)

Tabla de Frecuencia 2.5.8.13 Atributo 4 (Calidad de Servicio)

Frecuencia %
Tiempo de entrega 56 14,6%
Calidad de servicio 88 22,9%
Precio 63 16,4%
Localizacién 10 2,6%
Tecnologia 4 1,0%
No, termina encuesta preg. 1 08 25,5%
Pasa a la preg. 10 65 16,9%
Total 384 100,0%

Elaborado por los autores.

Grafico 2.5.8.13 Atributo 4 (Calidad de Servicio)
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Elaborado por los autores.
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Como atributo 4, tenemos a la calidad del servicio , lo cual se lo concluye
con los datos expuestos anteriormente, con un 22.92% de incidencia sobre los

datos muestreados.

Variable 14: Atributo 3
(Tiempo de Entrega)

Tabla de Frecuencia 2.5.8.14 Atributo 3 (Tiempo de Entrega)

Frecuencia %
Tiempo de entrega 99 25,8%
Calidad del servicio 43 11,2%
Precios 56 14,6%
Localizacion 8 2,1%
Tecnologia 15 3,9%
No, termina encuesta preg. 1 98 25,5%
Pasa a la preg. 10 65 16,9%
Total 384 100,0%

Elaborado por los autores.

Grafico 2.5.8.14 Atributo 3 (Tiempo de Entrega)
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Elaborado por los autores.

Con los datos presentados anteriormente podemos concluir que el atributo

tres es el tiempo de entrega que tiene un 25.78% de incidencia entre los
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encuestados.

Variable 15: Atributo 2
(Tecnologia)

Tabla de Frecuencia 2.5.8.15 Atributo 2 (Tecnologia)

Frecuencia %
Tiempo de entrega 12 3,1%
Calidad del servicio 9 2,3%
Precios 10 2,6%
Localizacion 92 24,0%
Tecnologia 98 25,5%
No, termina la encuesta preg. 1 08 25,5%
Pasa a la preg. 10 65 16,9%
Total 384 100,0%

Elaborado por los autores.

Gréfico 2.5.8.15 Atributo 2 (Tecnologia)
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Elaborado por los autores.

El atributo dos es la tecnologia que se aplique para realizar el servicio de
traslado de mercaderias, con una incidencia de 25.52% entre los encuestados.
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Variable 16: Atributo 1

(Localizacion)

Tabla de Frecuencia 2.5.8.16 Atributo 1 (Localizacion)

Frecuencia %
Tiempo de entrega 2 ,5%
Calidad del servicio 2 ,5%
Precios 7 1,8%
Localizacion 108 28,1%
Tecnologia 102 26,6%
No, termina la encuesta preg. 1 98 25,5%
Pasa a la preg. 10 65 16,9%
Total 384 100,0%

Elaborado por los autores.

Grafico 2.5.8.16 Atributo 1 (Localizacién)
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Elaborado por los autores.

Con los datos expuestos, podemos concluir que el atributo uno esta dado

por la localizacion de la empresa que presta el servicio del traslado de
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mercaderias o paquetes. Con una incidencia de 28.13% entre los encuestados.

Variable 17: ;Cual es el nombre de la empresa que | e ofrece este

servicio?

Tabla de Frecuencia 2.5.8.17 Competencia

Frecuencia %
Servientrega 73 19,0%
Correos del Ecuador 9 2,3%
Terminal Terrestre 49 12,8%
Agencias de transportes 16 4,2%
Otros 74 19,3%
No, termina la encuesta preg. 1 98 25,5%
Pasa a la preg. 10 65 16,9%
Total 384 100,0%

Elaborado por los autores.

Gréfico 2.5.8.17 Competencia
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Elaborado por los autores.

Existe un porcentaje del 26% aproximadamente que no utilizan el servicio
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con frecuencia por lo que no dieron un nombre especifico, pero entre los
encuestados, tanto en Guayaquil como Quito, la empresa méas sobresaliente al
respecto es Servientrega con un 19% de acaparamiento del mercado de

transportacion.

Variable 18: ¢ Estaria usted dispueto a pagar un % m ayor al momento

de contratar este servicio que se encargue de latr  ansportacion de sus

mercaderias o paguetes?

Tabla de Frecuencia 2.5.8.18 Pago de Servicio

Frecuencia %
Si 212 55,2%
No 74 19,3%
No, termina la encuesta preg. 1 08 25 5%
Total 384 100,0%

Elaborado por los autores.

Gréfico 2.5.8.18 Pago de Servicio
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Elaborado por los autores.
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Dentro del porcentaje de personas, microempresarios y empresarios que
contestaron las encuestas, hay un buen porcentaje que prefiere cancelar un
poco mas por un servicio de buena calidad, el mismo que esta representado
por un 55.2%, dejandonos asi mas de una posibilidad de emprender con creces

en esta industria.

Variable 19: ; Cémo desearia el cobro del serviciop restado?

Tabla de Frecuencia 2.5.8.19 Cobro de Servicio Prestado

Frecuencia %
Peso 178 46,4%
Kilometraje 108 28,1%
No, termina encuesta preg. 1 98 25,5%
Total 384 100,0%

Elaborado por los autores.

Grafico 2.5.8.19 Cobro del Servicio Prestado
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Elaborado por los autores.
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Podemos concluir segun los resultados mostrados en la tabla, que los
gustos de los consumidores por el cobro del servicio, es preferido que se lo
realice por el peso de la carga o paquete. Esto debido a que la mayoria de
nuestros posibles consumidores son personas naturales, y por conveniencia

ellos buscaran su beneficio.

Variable 20: ; Como le qustaria contratar este servi  cio?

Tabla de Frecuencia 2.5.8.20 Medio de contratacién

Frecuencia %
Via Internet 73 19,0%
Call Center 109 28,4%
Personalmente 104 27,1%
No, termina encuesta 98 25,5%
Total 384 100,0%

Elaborado por los autores.

Gréafico 2.5.8.20 Medio de contratacion
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Elaborado por los autores.
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Las preferencias de los consumidores con respecto a la forma de

contratacion, se inclina mas hacia la de call center con un 28.4%, pero también

es notable la contratacion personalizada con un 27.10%.

2.5.9 Conclusiones

De acuerdo a lo que hemos observado con los resultados estadisticos,

sabemos que hay un porcentaje desatendido en este campo de las

mercaderias y transportes, y otro porcentaje que no esta satisfecho al menos al

90% con el servicio brindado hasta ahora; es asi que de acuerdo a los

objetivos planteados al inicio del estudio de mercado, hemos podido llegar a las

siguientes conclusiones:

X/
o

X/
L X4

Se logré identificar que hay un numero considerable de personas
dentro del mercado objetivo que esta dispuesto a contratar un servicio

gue se acople a sus necesidades mas especificamente.

Es importante darnos a conocer primero con personas familiarizadas
con este negocio, ya que pudimos ver que la mayoria de empresas
competidoras en el medio han sido reconocidas, mas que por
publicidad pagada, por medio de comentarios y referencias que

dentro del mismo mercado se obtienen.

Se logré identificar que hay mas del 50% de mercado que se dedica a
alquilar este servicio, lo que podemos avizorar como una ventaja para

explotar al maximo este mercado.

2.5.10 Recomendaciones

X/
o

De acuerdo a la investigacién de mercado recomendamos resaltar en
la campafia publicitaria la seguridad y la confianza del transporte de
mercaderias de nuestra empresa, asi como también tratar de buscar

un precio mas competitivo y atractivo.
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% Se debe hacer un mejoramiento contindo de los procesos integrados
para el servicio que se brinda, implementando nuevas técnicas de

desarrollo que mejoraran la calidad del servicio.
+ Dado que la demanda es limitada en la ciudad de Guayaquil y en

Quito, es necesario expandir este proyecto en préoximas etapas a

distintos lugares del Ecuador.
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Capitulo 3
Estudio Técnico o de Ingenieria

3.1 Antecedentes del Estudio Técnico

Es importante estudiar en énfasis la valorizacion econémica de todas las
variables técnicas del proyecto. El objetivo es exponer las bases principales de
origen técnico que proveen la informacion econdmica al preparador del
proyecto, asi como una propuesta de formas de recopilacion y sistematizacion
de la informacion relevante de inversiones y costos que puedan extraerse del
estudio técnico.

Es posible desarrollar un sistema de ordenacion, clasificacion y presentacion

de la informaciéon econdmica derivada del estudio técnico.

Equipos y maquinarias:

Figura 3.1.1 Camiones NKR Chevrolet

Fuente: Internet-Google Imagenes

Datos de camion

(Unidad en toneladas)
Peso bruto: 5.2
Peso total (chasis-cabina): 1.67
Capacidad de carga: 3.5
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Motor:

Fuente: Internet-GooQIe Iméagenes

Datos

¢ Modelo: Isuzu 4JB1- TC Euro Il

¢ No. de cilindros: 4 enlinea

¢ Calibre x carrera/mm: 93x102 Mn

¢ Cilindrada/cc: 2.771cc

¢ Potencia max. (ISO bruto) HP/RPM: 95 a 3400

¢ Torque max. (ISO bruto) Kg-m/RPM: 21 a 2000

¢ Relacion de comprension (al): 18.2:1

¢ Sistema de lubricacion: Tipo flujo total, bomba de aceite, filtro de
aceite y enfriador.

¢ Sistema de Enfriamiento: Radiador servicio pesado, ventilador,
bomba de agua.

¢ Sistema de Combustible:  Gobernador mecanico, bomba de
inyeccion, filtro de aire, filtro de combustible doble con elemento de
papel y corrector altimétrico.

¢ Capacidad de combustible/ Lts:  75L

73



Confort:

Figura 3.1.3 Interior de Camion

Trabajar es un placer en el interior del Chevrolet NKR que cuenta con
asiento butaca de conductor con suspensién de aire, direccién hidraulica,

volante regulable en altura y equipo de sonido.

Figura 3.1.4 Camion Hino GH1JGUD

Fuente: Internet-Google Imagenes

Datos de camion

Peso vehicular: 17500 kg

Capacidad eje delantero: 6500 kg
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Capacidad eje posterior: 11000 kg
Capacidad de caja libre: 12650 kg
Distancia entre ejes: 3780 mm
Largo total: 6345 mm

Ancho total: 2455 mm

Altura total: 2890 mm

Radio de giro minimo: 6700 mm

Transmision EATON 6109A

Numero de marchas: 9 velocidades adelante y 1 en reversa
Velocidad maxima: 123 Km/h

Gradeabilidad: 50 %

Relacion del diferencial:  4.625:1

Motor:
Figura 3.1.5 Motor

Fuente: Internet-Google Imagenes

Datos

Modelo: HINO JO8C-TT

Tipo: Diesel Euro Il Turbo Intercooler
Numero de Cilindros: 6

Potencia maxima: 260 PS a 2500 RPM
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Torque maximo: 745 Nm a 1500 RPM

Cilindraje: 7961 L

Como nuestro proyecto esta basado en el estudio especifico de las ciudades
de Guayaquil y Quito, hemos realizado un balance para cada una de ellas,
segun la maquinaria y equipo, personal técnico y obras fisicas; puesto que por
las estimaciones que se analizaron en el capitulo anterior, son distintas
demandas y es necesario detallar los valores y las cantidades que cambian

segun la ubicacién con respecto a nuestra idea de negocio.

3.1.1 Balance de maquinarias y equipos

La inversion en equipamiento son todas aquellas que permitan la
administracion normal de la empresa creada para este proyecto. Por ejemplo
madquinarias, herramientas, vehiculos, mobiliario y equipos en general.

Ciudad: Guayaquil:

Tabla 3.1.1.1 Balance de Maquinarias en Guayaquil

Magquinarias Cantidad  [Costo unitario Costo total Viga at il [Valor de desecho
Camiones 3.5 toneladas 2 28300 56600 10 28300
Camion Hino 17.5 toneladas 1 78780,8 78780,8 10 39390,4
Montacarga 2 5000 10000 10 5000
Rampa 3 50 150
Implementos 20000

Inversion total en maquina($) 165530,8

Elaborado por los autores.

Tabla 3.1.1.2 Balance de Equipos en Guayaquil

Equipos de Oficina Cantidad Closto unitario ($) Costo total ($)
Computadoras 4 500 2000
Impresoras y cartuchos 4 80 320
Teléfonos 3 50 150
Radios 4 75 300
Escritorios 4 100 400
Sillas 7 20 140
Aire Acondicionado 1 350 350

Total ($) 1175 3660

Elaborado por los autores.
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Ciudad: Quito

Tabla 3.1.1.3 Balance de Maquinarias en Quito

Magquinarias Cantidad  Eosto unitario Closto total  Vidla Gt il [Valor de desecho
Camiones 3.5 toneladas 2 28300 56600 10 28300
Montacarga 1 5000 5000 10 2500
Rampa 2 50 100
Implementos 15000

Inversion total en maquina($) 76700
Elaborado por los autores
Tabla 3.1.1.4 Balance de Equipos en Quito
Equipos de Oficina Cantidad Costo unitario ($) Costo total ($)

Computadoras 2 500 1000
Impresoras y cartuchos 2 80 160
Teléfonos 2 50 100
Radios 3 75 225
Escritorios 4 100 400
Sillas 5 20 100
Aire Acondicionado 1 350 350

Total ($) 1175 2335

Elaborado por los autores

3.1.2 Balance de Personal Técnico

Ya que la mano de obra constituye uno de los principales costos del proyecto

costos de la maquinaria.

es importante realizar la informacibn de esta y calcular el monto de

remuneracion por cada periodo de la misma manera que hemos realizado los

A continuacion se detalla la informacion del personal de Guayaquil y Quito

Ciudad: Guayaquil

respectivamente mediante las tablas adjuntas:

Tabla 3.1.2.1 Balance Personal en Guayaquil

Personal Técnico INUmero de Puestos | Unitario($) Total( $) Anual($)
Choferes 3 400 1200 14400
Estibadores 3 300 900 10800
Guardias 1 200 200 2400

Total ($) 900 2300 27600

Elaborado por los autores.
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Ciudad: Quito

Tabla 3.1.2.2 Balance Personal en Quito

Personal Técnico  INUmero de Puestos Unitario($) Total (%) Anual($)
Choferes 2 400 800 9600
Estibadores 2 300 600 7200
Guardias 1 200 200 2400

Total ($) 900 1600 19200

Elaborado por los autores.

3.1.3 Balance de Obras Fisicas

En relacién con la obra fisica, las inversiones incluyen desde la construccion

o remodelacion de edificios, oficinas o salas de venta, hasta la construccion de

caminos, cercos o0 estacionamientos.

Ciudad: Guayaquil

Tabla 3.1.3.1 Balance Obras Fisicas en Guayaquil

Rubro Cantidad Costo unitario ($) Costo total (3$)
Instalaciones eléctricas 1 1000 1000
Lineas telefonicas 3 600 1800
Oficinas 1 400 400
Garaje 1 100 100

Total ($) 2000 3200

Elaborado por los autores

Ciudad: Quito
Tabla 3.1.3.2 Balance Obras Fisicas en Quito
Rubro Cantidad Costo unitario ($) Costo total ($)

Instalaciones eléctricas 1 1000 1000
Lineas telefonicas 1 600 600
Oficinas 1 400 400
Garage 1 100 100

Total ($) 2000 2000

Elaborado por los autores.




3.2 Determinaciéon del tamafio

3.2.1 Tamario de las instalaciones

Al estar en presencia de un mercado creciente, nuestras economias de
escala tomaran mas importancia, ya que se debera optar por definir un tamafio
inicial lo suficientemente grande para que pueda responder a futuro a ese
crecimiento del mercado u otro mas pequefio, pero que se vaya ampliando de

acuerdo con las posibilidades de las escalas de produccion.

Para esto, hemos analizado las diferentes opciones de tamafio frente a una

demanda creciente en el tiempo.

Como nuestro servicio tiene distintos perfiles de clientes, entre las que estan
las empresas o importadores y las personas naturales, se procedié a dividir la
demanda estimada con sus respectivos indicadores para asi reflejar un mejor
resultado al momento de escoger la opcién 6ptima. De la misma forma como

con los balances, se realizdé un analisis por ciudad a cada eleccion.

La demanda esperada para cada ciudad durante los proximos cinco afos

crece como se muestra a continuacion:

Guayaquil
Tabla 3.2.1.1 Demanda esperada en Guayaquil
Afios 2009 2010 2011 2012 2013
Demanda Empresas 142 145 148 151 155
Demanda de la Personas 1070 1099 1128 1158 1189
Total 1212 1244 1276 1309 1344

Elaborado por los autores.
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Quito

Tabla 3.2.1.2 Demanda esperada en Quito

Afios 2009 2010 2011 2012 2013
Demanda Empresas 81 83 86 88 90
Demanda de las Personas 736 746 757 767 778
Total 817 829 843 855 868

Elaborado por los autores.

El estudio técnico nos ayuda a identificar que para lograr abastecer la

demanda, se puede ampliar los recursos de nuestra empresa, en este caso,

especificamente refiriéndonos a los camiones Chevrolet de 3.5 ton, si es g es

mas viable utilizar mas de 2 en cada ciudad, de esta forma expresamos a

continuacion las capacidades de produccién de cada posible alternativa para

Guayaquil y Quito:

Guayaquil

Tabla 3.2.1.3 Capacidad de produccion en Guayaquil

Opcion Tecnoldgica {Capacidad (viajes por afio) Cpstos  fijos [Costos Variables |Inversion
2 camiones 730 2409247 119,12 128375,8
3 camiones 1095 34929,49 168,56 161010,8
4 camiones 1460 42966,51 218,00 202135,8
Elaborado por los autores.
Quito
Tabla 3.2.1.4 Capacidad de produccién en Quito
Opcion Tecnolégica  Capacidad (viajes por afio) Costos  fijos [Costos Variables |Inversion
2 camiones 730 21994,04 102,87 75795
3 camiones 1095 32631,06 154,32 115530
4 camiones 1460 40868,08 205,76 156655

Elaborado por los autores

Como los precios varian segun el tipo de cliente y sus caracteristicas,

optamos por calcular un precio promedio de $375,00 tanto para Quito como

para Guayaquil.
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También es necesario indicar que se trabajé con una tasa de actualizaciéon

de un 10% anual al calcular cada valor actual neto.

Asi entonces detallaremos por ciudad, sus elecciones y los respectivos

calculos que nos demostraran el proceso 6ptimo técnico en este estudio.

Con respecto a Guayaquil , las opciones tecnolégicas son:

Tabla 3.2.1.5 Tamario del Proyecto Opcion A (Guayaquil)

Opcion A
Afos Produccién Ingresos Costos Fijos Cagstos Variables C ostos Total |Flujo Anual
2009 730 273750 24092,47 86957,6 111050,07 162699,93
2010 730 273750 24092,47 86957,6 111050,07 162699,93
2011 730 273750 24092,47 86957,6 111050,07 162699,93
2012 730 273750 24092,47 86957,6 111050,07 162699,93
2013 730 273750 24092,47 86957,6 111050,07 162699,93
VAN 376743,479
Elaborado por los autores.
Tabla 3.2.1.6 Tamafio del Proyecto Opcion B (Guayaquil)
Opcion B
Afos Produccién Ingresos Costos Fijos Cagstos Variables C ostos Total |Flujo Anual
2009 1095 410625 34929,49 184573,2 219502,69 191122,31
2010 1095 410625 34929,49 184573,2 219502,69 191122,31
2011 1095 410625 34929,49 184573,2 219502,69 191122,31
2012 1095 410625 34929,49 184573,2 219502,69 191122,31
2013 1095 410625 34929,49 184573,2 219502,69 191122,31
VAN 432348,788
Elaborado por los autores.
Tabla 3.2.1.7 Tamafio del Proyecto Opcion C (Guayaquil)
Opcion C
Afos Produccion Ingresos Costos Fijos Cagstos Variables C ostos Total |Flujo Anual
2009 1212 454500 42966,51 264216 307182,51 147317,49
2010 1244 466500 42966,51 271192 314158,51 152341,49
2011 1276 478500 42966,51 278168 321134,51 157365,49
2012 1309 490875 42966,51 285362 328328,51 162546,49
2013 1344 504000 42966,51 292992 335958,51 168041,49
VAN 286909,5645

Elaborado por los autores.

Al comparar los resultados, observamos que la opcién tecnolégica mas

conveniente es la B, por tener un valor actual neto mayor que el de las otras
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alternativas, indicandonos asi que es recomendable adquirir 3 camiones en

esta localidad debido a la existencia de una mayor demanda.

Con respecto a Quito, las opciones tecnolégicas son:

Tabla 3.2.1.8 Tamafio del Proyecto Opcion A (Quito)

Opcién A
Afos Produccion Ingresos Costos Fijos Cpstos Variables C ostos Total Flujo Anual
2009 730 273750 21994,04 75095,1 97089,14 176660,86
2010 730 273750 21994,04 75095,1 97089,14 176660,86
2011 730 273750 21994,04 75095,1 97089,14 176660,86
2012 730 273750 21994,04 75095,1 97089,14 176660,86
2013 730 273750 21994,04 75095,1 97089,14 176660,86
VAN 472667,4746

Elaborado por los autores.

Tabla 3.2.1.9 Tamafio del Proyecto Opcion B (Quito)

Opcién B
Afos Produccion Ingre sos Costos Fijos Coptos Variables C ostos Total Flujo Anual
2009 817 306375 32631,06 126079,44 158710,50 147664,50
2010 829 310875 32631,06 127931,28 160562,34 150312,66
2011 843 316125 32631,06 130091,76 162722,82 153402,18
2012 855 320625 32631,06 131943,60 164574,66 156050,34
2013 868 325500 32631,06 133949,76 166580,82 158919,18
VAN 360312,3481

Elaborado por los autores.

Tabla 3.2.1.10 Tamafio del Proyecto Opcion C (Quito)

Opcién C
Afos Produccion Ingresos Costos Fijos Cpstos Variables C ostos Total Flujo Anual
2009 817 306375 40868,08 168105,92 208974,00 97401,00
2010 829 310875 40868,08 170575,04 211443,12 99431,88
2011 843 316125 40868,08 173455,68 214323,76 101801,24
2012 855 320625 40868,08 175924,8 216792,88 103832,12
2013 868 325500 40868,08 178599,68 219467,76 106032,24
VAN 159082,549

Elaborado por los autores.

En Quito, la opcion mas conveniente para la empresa seria la A, es decir,
comprar 2 carros solamente para lograr un funcionamiento mas eficiente del

negocio en dicha ciudad.
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3.2.2 Capacidad de disefio y méaxima.

La capacidad maxima determinada por nuestra empresa esta definida segun

el tipo de cliente que tengamos en el dia,

¢ Tenemos dos horarios de salida en el servicio Express ya
preestablecidos por lo que la capacidad maxima seria de 2 viajes
diarios en cada ciudad, es decir, usariamos 2 camiones de 3.5 tn.
para este tipo de servicio, realizandolo de la siguiente forma: Si
enviamos desde Guayaquil una entrega a Quito, el camién saldria en
la madrugada para llegar al mediodia a su destino, mientras tanto, a
las dos de la tarde, el otro camion partiria nuevamente hacia el mismo
lugar, y asi se seguiria un proceso de ida y vuelta de los camiones,

para este caso.

¢ Dentro del servicio empresarial, no hay limite de salidas, puesto que
el camion para este uso sera exclusivo para la empresa que lo
contrate; asi que tomando de referencia los datos obtenidos en el
estudio de mercado, dispondremos de un camino de 3.5 tn para cada
ciudad. La empresa contratante decidira si alquila el camién para un
uso semanal; de la misma forma, decidira si lo utilizard para
transportar mercaderias a la otra ciudad de destino en la que esta
orientado nuestro proyecto.

¢ Segun lo que expresan los resultados del estudio de mercado, el
servicio de importacion dispondra de un solo vehiculo, para el
funcionamiento en ambas ciudades, un camion de 17 tn., el cual sera
utilizado con previo aviso de dos semanas y un pago anticipado como
garantia, de manera que no afecte al negocio, ya que puede haber
una cancelacion a ultima hora y asi usariamos este Unico recurso

eficientemente.
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En caso de que haya un exceso de demanda en el servicio Express, el Jefe
de Operaciones tendria que verificar los horarios disponibles de los camiones
para el servicio empresarial, de manera que puedan ser utilizados para cubrir
ese exceso, asi mismo con el personal, por lo que al chofer y los estibadores

gue laboren tiempos extra, se les reconocera los beneficios de ley.

Con respecto al servicio empresarial, se puede hacer un reajuste de horarios

en caso de que nos contrate mas de una empresa y por mas de un dia.

3.2.3 Sistema de Control de Calidad, mantenimiento  y transporte

Ofrecer cada dia mas calidad y servicio a los clientes es la principal
preocupacion de todos los profesionales que intervienen en la cadena de
transporte, desde el fabricante de sistemas de seguridad, hasta el transportista
que realiza la entrega, y pasando, evidentemente, por el transitario o el
operador logistico, el consignatario, el armador, el estibador y la terminal

portuaria, la compafiia aérea, etcétera.

Esta necesidad de dar seguridad a las mercancias y al transporte de las
mismas obliga a cada una de las partes que interviene a incorporar
procedimientos de calidad y seguridad en todos los procesos de elaboracion de
productos y prestacién de servicios, asi como a dar conocimientos de los

mismos para poder ser mas competitivos, eficientes y eficaces.

Los aspectos mas criticos, en cuanto a seguridad y fiabilidad para la correcta
manipulacion y transporte de las mercancias, tienden a referirse, entre otros, a
las condiciones especiales de transporte que requieren ciertos productos, a los
robos o hurtos de mercancias en la cadena, y a la correcta estiba y

manipulacion de las mercancias.

Todas estas posibles incidencias pueden evitarse utilizando las correctas
medidas de seguridad y control, a través de detectores, precintos y otros

sistemas especialmente pensados y disefiados para ello.
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Sin duda, no hay que olvidar que el hecho de adaptar el transporte a estas
medidas de seguridad, asi como el de instalar dispositivos de control de acceso
para impedir el dafio o desaparicion de mercancias, tiene un costo. Pero es un
costo que redunda en parametros de mayor calidad y que beneficia, sin lugar a
dudas, tanto al cargador como al transportista, evitando ademas posibles

litigios entre ambos.

Para esto hemos decidido encargarnos de los aspectos fundamentales en un
control de calidad que sea digno del servicio que vamos a ofrecer. Por ahora,
empezaremos a cubrir lo mas importante con respecto a la seguridad y
mantenimiento de mercancias, desde la temperatura hasta la proteccién contra

robos, es asi que a continuacion detallamos como funcionaria nuestro sistema.

Control de Temperatura

Los productos refrigerados deben viajar siempre bajo temperatura controlada
y los vehiculos de transporte, entendiéndose desde un camion hasta un buque,
deben disponer de sondas de temperatura para poder garantizarlo. Pero para
demostrarlo existen otros detectores que vigilan todo el trayecto desde el
almacén de origen hasta incluso cuando el producto es consumido por el
destinatario. Estos detectores indican, cambiando de color, cuando en algun

momento se ha superado o se ha bajado la temperatura preestablecida.

Existen detectores electronicos, de facil manejo y lectura, que son capaces
de controlar asimismo la humedad, el punto de rocio, el tiempo de exposicion, y
que son totalmente programables en cuanto a temperatura minima y maxima,
indicando visualmente con una luz intermitente cuando se han sobrepasado los

parametros preestablecidos.

Su costo es realmente bajo, ya que son reutilizables y pueden funcionar

durante muchos afos sin averias. En el grafico 3.2.3.1 se puede observar un
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ejemplo de estos dispositivos electrénicos.

Figura 3.2.3.1 Sensor de Control de Temperatura

Fuente: www.interempresas.net

Control de Estiba y Manipulacion

La estiba defectuosa y una manipulacién ruda causan graves perjuicios de
imagen y elevados costos para subsanar las incidencias. Cuando un
destinatario verifica la mercancia recibida, suele descubrir demasiado tarde que
parte de su mercancia ha sufrido roturas y dafios internos. Ello produce
retrasos considerables en la reclamacion al proveedor, y éste a su vez al

transportista contratado, y consecuentemente a la compafiia aseguradora.

Simultaneamente intervienen los departamentos de recambios, expediciones
y contabilidad, que deben realizar un sinfin de gestiones para intentar dar
servicio a su cliente, y asi siempre a unos costos desproporcionados.
Finalmente vuelve a intervenir el departamento comercial para subsanar la

imagen dafada.

Para evitar tales circunstancias, existen desde hace muchos afos diversos
detectores que denuncian de forma irreversible cuando una mercancia ha sido
golpeada o mal estibada y manipulada. Basicamente son etiquetas adhesivas

que advierten visiblemente a los operarios encargados de manipular esa
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mercancia marcada, que deben proceder con cuidado Yy estibarla
correctamente. Si la manipulacion y estiba no se llevan a cabo de forma
adecuada, los adhesivos se activan cambiando de color. Estos detectores
tienen la finalidad de mejorar el trato a la mercancia durante su transporte y
manipulacion, avisando al consignatario que cuando reciba una mercancia con
los detectores activados debe hacer inmediatamente un reclamo a su

transportista y seguidamente una inspeccion visual del contenido.

Figura 3.2.3.2 Etiquetas adhesivas y antirrobo

NS
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¢

Fuente: www.antirrobo.net , www.distribuidoresdesequridad.com

Proteccion Contra Hurtos

Sin duda alguna, este es un problema que cada empresa intenta resolver,
pero no siempre con mucha fortuna. Existe un amplio abanico de soluciones
profesionales, aunque por desgracia no se le da importancia hasta que ocurren

hechos desafortunados.

La ultima novedad son los sistemas de control de acceso para unidades de
transportes. Estos consisten en dispositivos mecéanicos y electronicos que
impiden fisicamente la apertura de las puertas de las unidades, ya sean cajas
de camiones, remolques o contenedores. Lo importante es que estos sistemas
bloquen las puertas desde dentro, de manera que desde el exterior no pueden
verse ni manipularse. Para poder abrir las puertas se necesita de ciertos
codigos de acceso que soélo otorga el responsable de la carga a la persona
adecuada en el momento adecuado.
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Estos sistemas de control de acceso para unidades de transporte deben
también tener la capacidad de programarse para diferentes usuarios, codigos,
tiempo y condiciones, de manera que los transportistas tengan los medios de
mantener la carga segura e involucrar al cliente final en el proceso de

seguridad.

Estos sistemas pueden actuar conjuntamente con rastreo satelital o GSM de
manera que el accedo a la apertura de las puertas pueda ser sélo a través del

sistema de rastreo y localizacion.

Ante todos estos tipos de incidencias y sus correspondientes medidas de
seguridad y control, hay que destacar que aunque existen infinidad de
productos adecuados a cada necesidad y presupuesto, todos dependen de una
correcta normativa de control y seguimiento, sin el cual no es posible
determinar responsabilidades concretas en cada trayecto recorrido de la

cadena de transporte.

3.3 Estudio de localizacién

La localizacion es importante en el estudio de nuestro proyecto porque nos
da opciones de eleccién al momento de situar el negocio, ya que pueden existir
restricciones fisicas que condicionen a cada una de las ubicaciones posibles,

es asi que hay variables que influyen sobre la decision éptima de localizacion.

Este estudio no solo evaluara los factores tecnologicos, mas bien su objetivo
es elegir la opcidon que permita las mayores ganancias entre las alternativas

gue se consideran factibles.

Es necesario indicar que estamos conscientes de que la localizacién
determinada como optima ahora puede en un futuro no serlo, por lo tanto la
ubicacion finalmente elegida sera aquella que nos dé el maximo rendimiento

posible.
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3.3.1 Factores de localizacion

Segun el analisis previo realizado, concluimos que los factores que influyen
mas comunmente en la decision de localizacion de nuestro proyecto serian los

siguientes:

Seguridad

Parqueo

Via de Acceso
Cercania de mercado

Disponibilidad de espacio

YV V. V V V V

Disponibilidad de agua, energia y otros suministros

3.3.2 Método Cualitativo por Puntos

Este método consiste en definir los principales factores determinantes de
una localizacién, para asignarles valores ponderados de peso relativos de

acuerdo a la importancia que el evaluador le atribuya.

Segun nuestro modelo de negocio, buscamos elegir entre las siguientes tres

zonas, y se aplica como lo indica la tabla a continuacion:

Tabla 3.3.2 Método Cualitativo por Puntos

NORTE CENTRO SUR
FACTOR Peso Calificacion | Ponderacion | Calificacion |Ponderacion | Calificacion | Panderacion
Seguridad 18% 7 126 7 126 5 0g
Parguen 10% a 0s8 4 04 ] 0k
“ia de Acceso 9% 9 0,81 5 045 5 0,45
Cercania de
rmercado 13% 7 0,91 g 104 4 042
Disponibilidad de
BSpACio 29% g 232 E 1,74 g8 232
Disponibilidad de
agua, energia y
[tros suministros 21% g 1,89 ] 1568 7 147
TOTALES 100% 7,99 657 6,26

Elaborado por los autores.
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De acuerdo con este método se escogeria la localizacion Norte, por tener la
mayor calificacion total ponderada.

Por lo tanto seria recomendable que nuestro negocio se sitle en dicha
localidad para una mayor efectividad en las entregas, tanto en Quito como

Guayaquil.
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GAPITULO 4




CAPITULO 4
ESTUDIO ORGANIZACIONAL

Figura 4.1 Estibadores laborando

Fuente: Internet-Google Imagenes

4.1 Vision

Ser una empresa de prestigio a nivel nacional en todas sus actividades, por
su servicio confiable y oportuno, basado en la eficiencia en nuestros procesos
profesionales y humanos de nuestra gente, de nuestros servicios; bajo los

mayores estandares de calidad, tecnologia y manejo de informacién para la
tranquilidad y satisfaccion de nuestros clientes.

Figura 4.1.1 Trabajadores

Fuente: Internet-Google Imagenes.

4.2 Mision
EGUEP va en busqueda de la satisfaccion del cliente, facilitando el
intercambio comercial, integrando las actividades en la prestacion de servicios

de manejo integral de transporte, almacenamiento y distribucion puerta a

puerta, con el fin de garantizar al cliente los mas altos niveles de seguridad,
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confiabilidad y responsabilidad del mercado.

4.3 Organigrama

Gerente
General
Gerente Gerente Gerente
Financiero De Logistica De Mercadeo

Secretaria Jefe

Contable De Agencia Recaudadores

Vendedores

Estibadores

Choferes

Para que podamos cumplir con nuestros objetivos como empresa,

tendremos las siguientes politicas dentro de la organizacion:

Cumplir con puntualidad el horario de trabajo.

Establecer relaciones cordiales entre todos los colaboradores que
conforman la empresa.

Atender con prontitud y amabilidad los requerimientos y solicitudes de lo
clientes.

Presentar una imagen impecable en cuanto al personal y la oficina.

Velar por el buen uso de las instalaciones y esforzarse por la
optimizacibn de todos los gastos necesarios para el buen

desenvolvimiento de cada una de las tareas asignadas.
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4.4 Descripcion del Equipo de trabajo

Figura 4.4 Servicio de embalaje

Fuente: Internet-Google Imagenes

Nuestra empresa contara con personal altamente capacitado para cada
funcién especifica. Tendremos en total 20 personas, contando desde el

personal de gerencia y administracion.

Tabla 4.4 Personal Administrativo y Operativo

Numero de personas Cargos

1 Gerente General
Gerente de Logistica
Gerente de Mercadeo
Gerente Financiero
Secretaria Contable
Jefe de Agencia
Vendedores
Recaudadores
Estibadores
Choferes

;1 11 IS N S I I TS

ol

Elaborado por los autores.

94



4.4.1 Descripcion de Funciones:

Gerente General

Sera aquella persona encargada de revisar, supervisar y mejorar el proceso
de servicio brindado por nuestra empresa. Representard a la organizacion
frente a terceros, por lo que debe asegurarse de la calidad de servicio, para lo
cual creara un manual de los esquemas que se aplicaran en el proceso,
coordinando asi todos los recursos necesarios mediante la planeacion y

direccién a fin de lograr los objetivos establecidos por la empresa.

Gerente de Logistica

Sus funciones basicas seran verificar las rutas que se tomaran para
transportar los bienes, y asi elegir la ruta mas eficiente que se ajuste a los
tiempos de entrega; debe ademas implementar un plan de contingencias con
Sus respectivas correcciones para estar prevenido de cualquier improvisto en la

operacion del servicio.

Con el fin de proveer datos reales para la estimacion de costos y precios;

tendra a su cargo a los auxiliares, por lo tanto supervisara el trabajo de estos.

Gerente de Mercadeo

Principalmente debe trazarse metas de mercadeo para asegurarle a la
empresa un mayor numero de ventas. Deberd supervisar el desarrollo y la
ejecucion de las actividades promociénales y la publicidad de la empresa;
tendra que evaluar también una estrategia de mercadeo basada en el
conocimiento de los objetivos del establecimiento, caracteristicas de mercado y
los factores de costo y recargos. Es importante indicar que tendra a su cargo al
recaudador y a los vendedores.
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Secretaria Contable

Se dedicara a la contabilidad del negocio, nos mantendra al dia con las
obligaciones tributarias, organizados para auditorias, recibira informes del
departamento de cobranzas (recaudador) y del de ventas; de la misma forma
también elaborara reportes para la toma de decisiones gerenciales para asi

cumplir su funcion de secretariado general.

Vendedores

Son la parte vital del departamento de ventas y mercadeo, ya que ellos
deben explorar permanentemente donde estan los clientes potenciales. Se
encargaran ademas de vender la idea, promocionar el servicio y realizar el

respectivo inventario de los bienes.

Recaudadores

De la mano de los vendedores, cuando el departamento haya aprobado
algun tipo de crédito, este tendra que realizar las labores de departamento de

cobranzas.

Estibadores

Son parte importante del sistema operativo de nuestra organizacion, su
funcién principal es encargarse de todo lo relacionado con las mercaderias y
paquetes de nuestros clientes, embalar, cargar, guardar, almacenar Yy
acompanar al chofer en las jornadas de trabajo.

Choferes

Considerados la parte mas importante de nuestro sistema operativo, son los
encargados de llevar la mercaderia en buen estado y en el menor tiempo

posible a la ciudad de destino.
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Jefe de Agencia

Se encarga de controlar todo las operaciones de los diferentes procesos que
tiene la empresa. Debe tener un poder de mando y ademas tendra asu cargo
directamente a los operadores (choferes y estibadores). El Jefe de Agencia
estara ubicado en la ciudad de Quito, y tiene que dar reporte de actividades a

la administracion en la ciudad de Guayaquil donde se maneja todo el negocio
practicamente.

Figura 4.4.1.1 Personal laborando

Fuente: Internet-Google Imagenes

Figura 4.4.1.2 Secretaria y Estibador

Fuente: Internet-Google Imagenes
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CAPITULO S

ESTUDIO
FINANCIERO




CAPITULO 5
ESTUDIO FINACIERO

5.1 Determinacion de Costos

5.1.1 Elementos béasicos

A continuacion le presentamos los gastos estimados de servicios basicos de

nuestra empresa:

Tabla 5.1.1.1 Gastos Serv. Basicos, Generales y de Administracion
GASTOS SERVICIOS BASICOS

Concepto Mensual Anual
Teléfonos $ 2501 $ 3.000
Electricidad $ 2001 $ 2.400
Agua $ 100 | $ 1.200
Total Serv. Basicos $ 550 |$ 6.600
GASTOS GENERALES Y DE ADMINISTRACION
Concepto Mensual Anual
Gastos mantenimiento
de equipo y oficina $ 250 $ 3.000
Gastos de seguro $ 400 | $ 4.800
Suministros de Oficina | $ 200 $ 2.400
Imprevistos 1,5% $ 21| $ 252
Total Gastos Gy A $ 871 | $ 10.452

Elaborado por los autores

Como gastos de imprevistos tenemos la alimentacion, el transporte y otros
servicios que vayamos a utilizar al momento de instalarnos al empezar el
funcionamiento de nuestra empresa; asi como también para cubrir cualquier
gasto de suministro que por alguna eventualidad se presente en ese momento

.El valor estimado es de 260,00 ddlares.

En nuestro proyecto requerimos de dos oficinas, una situada aqui en el norte
de la ciudad de Guayaquil y otra en el norte de la ciudad de Quito, estimas que
el alquiler de una oficina esta en $400 en cada una de las ciudades segun las

investigaciones que hemos realizado.
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Tabla 5.1.1.2 Gastos de Alquiler

GASTOS DE ALQUILER
Concepto Mensual Afio 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Ao 5
Oficina y garaje $ 1.000|$ 12.000|$% 13.200|$ 14520|$% 15972|$% 17.569
Total Gastosde alquiler | $ 1.000 [$ 12.000|$ 13.200($ 14520($ 15.972|$% 17.569

Elaborado por los autores.

A continuacion presentamos los gastos de publicidad que hemos estimado
para nuestro proyecto, con el cual contamos con vallas publicitarias, mailing

masivos, radiodifusoras vy flyers.

Tabla 5.1.1.3 Gastos de Publicidad

Gastos de Publicidad
Medios Cantidad por mes Mensual Anual
Vallas publicitarias 4 $600,00( $7.200,00
Mailing masivo 30.000 $300,00{ $3.600,00
Radiodifusoras 4 $300,00{ $3.600,00
Flyers a5 4000 $400,00 $4.800,00
TOTAL $1.600,00( $19.200,00

Elaborado por los autores.

Para nuestro proyecto vamos a necesitar una matriz en la ciudad de
Guayaquil donde se manejaran todos los asuntos financieros, de mercadeo y
Logistica, en la ciudad de Quito solo se necesitara un jefe de agencia que tiene
gue dar cuenta de todos las transacciones que se realizan a los directivos de la

ciudad de Guayaquil.

Tabla 5.1.1.4 Balance de Personal Administrativo y Sueldos

Remuneracion
No. o N

Balance de Personal De Puesios Unitaria | Mensual Aol Ao 2 Afio 3 Afio 4 Af0 5

Gerente General 1 $700,00 | $700,00 | $8.400,00 | $8.820,00 | $9.261,00 | $9.724,05 | $10.210,25
Gerente Financiero 1 $500,00 | $500,00 | $6.000,00 [ $6.300,00 | $6.615,00 | $6.945,75 | $7.293,04
Gerente de Mercadeo 1 $500,00 | $500,00 | $6.000,00 [ $6.300,00 | $6.615,00 | $6.945,75 | $7.293,04
Gerente de Logistica 1 $500,00 | $500,00 | $6.000,00 [ $6.300,00 | $6.615,00 | $6.945,75 | $7.293,04
Contador General 1 $350,00 | $350,00 | $4.200,00 [ $4.410,00 | $4.630,50 | $4.862,03 | $5.105,13
Jefe de Agencia 1 $350,00 | $350,00 | $4.200,00 [ $4.410,00 | $4.630,50 | $4.862,03 | $5.105,13
Vendedores 2 $250,00 | $500,00 | $6.000,00 [ $6.300,00 | $6.615,00 | $6.945,75 | $7.293,04
Recaudadores 2 $200,00 | $400,00 | $4.800,00 | $5.040,00 | $5.292,00 | $5.556,60 | $5.834,43
Total $3.350,00| $3.800,00 | $45.600,00| $47.880,00 | $50.274,00 | $52.787,70 | $55.427,09

Elaborado por los autores.
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Tabla 5.1.1.5 Balance de Personal Operativo y Sueldos

Remuneracion
Personaltecnico . de puestos ufitario($) Total ($) A fol Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Choferes 5 $400,00 | $2.000,00 | $24.000,00 |$25.200,00{ $26.460,00 | $27.783,00 | $29.172,15
Estibadores 5 $300,00 | $1.500,00 | $18.000,00 |$18.900,00{ $19.845,00 | $20.837,25 | $21.879,11
Guardias 2 $200,00 | $400,00 | $4.800,00 | $5.040,00 | $5.292,00 | $5.556,60 | $5.83443
Total $900,00 | $3.900,00 |$46.800,00 |$49.140,00 | $51.597,00 | $54.176,85 | $56.885,69

|Tota| personal Adm.y tecnico

$4.250,00 $7.700,00 $D2. 400,00 [$97.020,00] $101.871,00 | $106.964,55 ] $112.312,78 |

Elaborado por los autores.

5.1.2 Costos variables

Los costos variables que hemos estimado para nuestro proyecto son los

siguientes (estos costos dependen del numero de camiones que tengamos

cada afo, los cuales los hemos calculados segun datos encontrados en las

encuestas).

Dichos costos estan estimados a 5 afios como podemos observar en la

tabla:
Tabla 5.1.2 Costos Variables
Costos Variables

Gastos $ 2009 2010 2011 2012 2013
Camiones 5 5 6 6 6
Mantenimiento de Camiones 150 c/u por mes | $9.000 $9.000 $10.800 | $10.800 | $10.800
Gatos de Combustible (diesel) |40 diarios/camion| $72.000 | $72.000 | $86.400 | $86.400 | $86.400
Matricula y Soat $160 $150 $145 $136 $132
Gastos de Publicidad $19.200 $19.200 $25.650 $25.650 $20.650
Total Costos Variables $100.360 [$100.350 [$122.995 [$122. 986 | $117.982

Elaborado por los autores

5.1.3 Costos fijos

Costes o0 costos fijos son aquellos costos que no son sensibles a pequefios

cambios en los niveles de actividad, sino que permanecen invariables ante

esos cambios. La antitesis de los costos fijos son los costos variables.

Suele relacionarse a los costos fijos con la estructura productiva y por eso

suelen ser llamados también costes de estructura y utilizados en la elaboracién

de informes sobre el grado de uso de esa estructura.
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En general, los costos fijos devengan en forma periddica: una vez al afo,
una vez al mes, una vez al dia, etc. Es por ello que se los suele llamar también

costes periédicos.

Los costos fijos que evaluamos en el proyecto de inversion son los

siguientes:

Donde encontramos los salarios tanto administrativos y de personal técnico,

ademas de los servicios basicos y demas gastos corrientes.

Tabla 5.1.3 Costos Fijos

Costos Fijos
Balance de Personal N3, Unitaria Mensual
De Puestos

Gerente General 1 $700,00 $700,00
Gerente Financiero 1 $500,00 $500,00
Gerente de Mercadeo 1 $500,00 $500,00
Gerente de Logistica 1 $500,00 $500,00
Contador General 1 $350,00 $350,00
Jefe de Agencia 1 $350,00 $350,00
Vendedores 2 $250,00 $500,00
Recaudadores 2 $200,00 $400,00
choferes 5 $350,00 $1.750,00
Estibadores 5 $200,00 $1.000,00
Guardias 2 $200,00 $400,00
Teléfonos 1 $140,00 $140,00
Electricidad 1 $80,00 $80,00
Agua 1 $40,00 $40,00
Seguro de camion 3.5 4 $136,42 $545,68
Seguro de camion 17.5 1 $311,29 $311,29
Alquiler de oficina 2 $400,00 $800,00
Matenimiento de oficina 1 $481,00 $481,00
Total costos Fijos 33 $5.688,71 $9.347,97

Elaborado por los autores.

5.2 Inversiones del Proyecto

La inversion se refiere al empleo de un capital en algun tipo de actividad o
negocio con el objetivo de incrementarlo. En otras palabras, consiste en

posponer al futuro un posible consumo.
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Los recursos que sean adquiridos en este proyecto se

principalmente en maquinaria, capital de trabajo, y costos de operacion.

invertiran

Toda empresa en su creacion, debe necesariamente tomar en cuenta ciertos

factores que limitan y condicionan la cantidad de dinero que es destinada a la

inversion de la misma. Segun los objetivos de la empresa, pueden variar las

limitantes, pero las mas importantes son las siguientes:

- El Rendimiento Esperado , que nos va a

indicar cudl

rentabilidad segun la inversidn realizada. Puede ser negativa o positiva.

€S nuestra

- El Riesgo Aceptado , la incertidumbre sobre cual sera el rendimiento real

gue se obtendra al final de la inversidon, que incluye ademas la estimacion

de la capacidad de pago.

- El Horizonte Temporal , que puede ser a corto, mediano o largo plazo, y es

el que nos indica el periodo durante el cual se mantendra la inversion.

Tabla 5.2.1 Inversiones Varias del Proyecto

INVERSIONES VARIAS
Concepto Subtotal Total

Gastos de Puesta en Marcha $ 4.550
Instalaciones eléc. y cableado estructurado $ 1.000
Patente o Marca Registrada $1.000
Linea Telefénica $ 600
Seguros $1.100
Otros $ 850

Gastos de Constitucion $2.500

Total $ 7.050

Elaborado por los autores.

Entre los gastos de puesta en marcha, detallamos los recursos que

necesitamos para comenzar a operar desde el dia de la inauguracion de la

compafiia.
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Los gastos de constitucién los hemos definido como gastos operativos, en el

cual hemos encasillado lo siguiente:
» Constituir la compafia: se debe realizar una solicitud con los nombres
de los socios, el capital y nombre de la compafiia, y ademas realizar un

depdsito en la cuenta de la Superintendencia de Compainiias.

» Obtener el RUC: Llenar un formulario con los datos de la empresa y
solicitar al SRI el Registro Unico del Contribuyente (RUC).

» Poder obtener un permiso de funcionamiento en el municipio.

» Pagos a abogados, notarios y demas, por los tramites de los

documentos antes mencionados.

Tabla 5.2.1 Inversion Inicial del Proyecto

INVERSION INICIAL

Activo Valor
Balance de Maquinaria $242.230,80
Muebles y Enseres $1.740
Equipos de Computacién $ 3.480
Equipos de Oficina $1.275
Gastos de Puesta en Marcha $ 4.550
Gastos de Constitucion $ 2.500

Total $ 255.776

Elaborado por los autores.

5.2.1 Capital de Trabajo

El Capital de Trabajo no es mas que el monto a necesitar para poder cubrir
todos los gastos que genere el negocio mientras éste no pueda generar

utilidades en los primeros meses de operacion.

Por esto es primordial considerar ademas de la inversion en todos los

activos fijos, la inversion en el capital necesario para financiar los desfases de
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caja durante su operacion.

Se obtuvo el capital de trabajo en base al método del déficit acumulado
maximo, se determina que en el inicio del proyecto se va a recibir todos los
cobros sélo en efectivo, sin descartar posteriormente aceptar pagos con

tarjetas de crédito.

El precio y costo de venta o produccion fueron de 375 'y 200.00
respectivamente, la fluctuacion de porcentaje de crecimiento de la demanda se
bas6 principalmente en los resultados obtenidos de las encuestas y segun

datos estadisticos de la INEC. Ver anexo 5.2.1
5.3 Ingresos del Proyecto

5.3.1 Ingresos por Venta de Producto o Servicios

Consideramos variables que impactan positivamente el resultado de una
inversion a los ingresos, las reducciones de costos y el aumento de eficiencia y
a los beneficios que no son ingresos pero que incrementan en la riqueza del

inversionista o la empresa.

Tabla 5.3.1 Ingresos por venta.
(Fijacion de precios por servicio)

ANALISIS PARA FIJAR EL PRECIO
POR SUCURSAL CANTIDAD MARGEN | GANANCIA
# SERVICIOS MENSUAL ACTUAL TOTAL
1 |Senvicio Premium 22 $ 375,00 $ 8.100,00
2 |Senicio Express 43 $ 0,60 $ 25,92
Senicio Express
3 |Empresarial 101 $ 180,00 $ 18.144,00
TOTAL 211 $ 26.269,92
VENTAS
ANUALES 315239,04| 12 MESES

Elaborado por los autores.
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5.3.2 Valor del desecho

Tabla 5.3.2 Valor de Desecho

VALOR DE DESECHO
(METODO CONTABLE)
. Valor de Vida Depreciacion Afios Depreciacion | Valor en
Activo - .
compra contable anual depreciandose | acumulada libros
Vehiculos (5) $191.981 10 $19.198 10 $191.981 $0
Montacarga $ 15.000 10 $1.500 10 $15.000 $0
Muebles y Enseres $ 640 5 $128 5 $ 640 $0
Equipo de computacion $ 3.360 3 $1.120 3 $3.360 $0
Equipos $1.275 5 $ 255 5 $1.275 $0
DEPRECIACION $22.201 VALOR DE DESECHO $0

Elaborado por los autores.

El valor de desecho contable o valor en libros corresponde al valor de
adquisicién de cada activo menos la depreciacion que tenga acumulada a la

fecha de su calculo.

5.4 Tasa de descuento

Esta tasa de descuento sirve para actualizar los flujos de Caja de los
proximos 5 afios Representa una medida de la rentabilidad minima que se
exigira al proyecto, segun su riesgo. Por tanto se requiere del costo de la deuda
(Rd), el costo de capital propio (Re), la tasa libre de riesgo (rf) y la rentabilidad
del mercado (rm).

Segun la informacion obtenida hasta el 4 de septiembre del 2009, la tasa de
los bonos del Tesoro Americano con un plazo de 5 afios se encuentra en el
2.30%,

5.4.1 Modelo CAPM

El Capital Asset Pricing Model, o CAPM (Modelo de Fijacion de precios de
activos de capital), calcula la tasa de retorno apropiada y requerida para

descontar los flujos de efectivo futuros que producira un activo, dada la
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apreciacion de riesgo que tiene ese activo. Betas mayores a 1 simbolizan que
el activo tiene un riesgo mayor al promedio de todo el mercado; betas debajo
de 1 indican un riesgo menor. Por lo tanto, un activo con un beta alto debe ser
descontado a una mayor tasa, como medio para recompensar al inversionista
por asumir el riesgo que el activo acarrea. Esto se basa en el principio que dice
gue los inversionistas, entre mas riesgosa sea la inversion, requieren mayores

retornos.

Tabla 5.4.1 Modelo CAPM

ESTIMACION DE LA TASA DE DESCUENTO
CAPM Re = Rf + B(Prima de Riesgo)

Beta promedio del sector (EUA) 0,666
Prima de riesgo = Rm — Rf
Ibbotson histérico sefiala prima de riesgo = 8,50%
Rf bonos del tesoro EU= 2,30%
Re calculado = 7,96%
Riesgo Pais Asociado al Mercado Ecuatoriano BCE 10,06%
Re ECU= Re calculado_+ Riesgo Mercado 18,02%
Ecuatoriano

Elaborado por los autores.

5.5 Flujo de Caja

El flujo de caja es la acumulacién neta de activos liquidos en un periodo
determinado y, por lo tanto, constituye un indicador importante de la liquidez de
una empresa. Ver Anexo 5.5 Flujo de Caja con Deuda.

5.5.1 Valor Actual Neto

Es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un
determinado numero de flujos de caja futuros, originados por una inversion.
La metodologia consiste en descontar al momento actual (es decir, actualizar
mediante una tasa) todos los cash-flows futuros del proyecto. A este valor se
le resta la inversion inicial, de tal modo que el valor obtenido es el valor

actual neto del proyecto.
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La férmula que nos permite calcular el Valor Actual Neto es:

N
VAN = 14Y 9

n=1 (J' | ?')ﬂ

Qn representa los cash-flows o flujos de caja.
| es el valor del desembolso inicial de la inversion.
N es el nimero de periodos considerado.

El tipo de interés es r.

El Van que obtuvimos es:

VAN= $99.105

El valor actual neto es muy importante para la valoracion de inversiones
en activos fijos, a pesar de sus limitaciones en considerar circunstancias
imprevistas o excepcionales de mercado. Si su valor es mayor a cero, el
proyecto es rentable, considerandose el valor minimo de rendimiento para la
inversion.

5.5.2 Tasa Interna de Retorno

La TIR (Tasa Interna de Retorno) es aquella tasa que hace que el valor

actual neto sea igual a cero.

Algebraicamente:

VAN =0 = iy, BN; / (1+TIR)
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Donde:
VAN: Valor Actual Neto
BNi: Beneficio Neto del Afio i

TIR: Tasa interna de retorno

La regla para realizar una inversion o no utilizando la TIR es la siguiente:

Cuando la TIR es mayor que la tasa de interés, el rendimiento que
obtendria el inversionista realizando la inversion es mayor que el que
obtendria en la mejor inversion alternativa, por lo tanto, conviene realizar la

inversion.

Sila TIR es menor que la tasa de interés, el proyecto debe rechazarse.
Cuando la TIR es igual a la tasa de interés, el inversionista es indiferente

entre realizar la inversion o no.

TIR > i => realizar el proyecto
TIR <i=>no realizar el proyecto

TIR =i => el inversionista es indiferente entre realizar el proyecto o no.

Aplicando esta teoria al proyecto nos da como resultado una TIR de 44% lo
que significa que conviene llevar a cabo el proyecto porque este brinda una

rentabilidad muy buena.

TR | 4% |
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5.5.3 Payback

Periodo de Recuperacion de la Inversion (Payback)

Tabla 5.5.3 Payback

Periodo Saldo Flujo Rentabilidad | Recuperacion
(afnos) inversion de caja exigida Inversion

1 $128.007,13 | $53.612,16 $23.068,17 $30.543,99

2 $97.463,14 $60.923,68 $17.563,83 $43.359,85

3 $54.103,29 $68.304,13 $9.749,95 $58.554,18

4 $-4.450,89 $80.929,91 $-802,09 $81.732,01

5 $-86.182,90 [$125.216,02 $-15.531,02 $140.747,04

Elaborado por los autores.

Conclusiones

» Como podemos observar

en el estudio que hemos realizado
anteriormente hay mucho trafico de mercaderias entre las ciudades mas
importantes del Ecuador como lo son Guayaquil y Quito. Aun cuando las
politicas arancelarias del pais han ido cambiando en estos ultimos
tiempos, ya que el gobierno ha aumentado las tasas arancelarias para
los importadores haciendo que el producto nacional se venda mas, por
lo cual nuestro servicio pretende explotar mas que todo este mercado, el

de las microempresas ecuatorianas.

Nosotros pretendemos dar un mejor servicio que el de nuestros
competidores mucho mas rapido y con mayor calidad, esperamos que
estas sean palabras que nos identifiguen al momento de estar en la
mente de nuestros clientes, y mas que todo dar mayor seguridad en el
traslado de las mercaderias, evitando asi las pérdidas de las mismas,

con el servicio de seguimiento satelital que brinda nuestros camiones.

Sobre la localizacion, ubicaremos a las oficinas en un lugar estratégico y
accesible para nuestros clientes, en la ciudad de Guayaquil en el Centro

Comercial Plaza Quil, ya que brinda seguridad, parqueadero, etc. Y en la
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ciudad de Quito en las zonas aledafnas al Aeropuerto Mariscal Sucre
donde también podemos encontrar seguridad y parqueadero, haciendo

asi una experiencia agradable para el cliente.

» La inversion del proyecto es considerada muy elevada, por lo cual
vamos a financiar el 60% de la deuda por medio de una Institucion
financiera como lo es la CFN (Corporacion Financiera Nacional) y el otro

40% lo vamos a financiar con recursos propios.

» El proyecto es econdmicamente viable y rentable, en el estudio
financiero se obtuvo un VAN de 99,105 y el valor de la TIR 44% que es
mayor a la TMAR 18.02% y el periodo de recuperacion de la inversion

ocurre en el ailo 4y 5.

Recomendaciones

» Realizar alianzas estratégicas con empresas que brinden el servicio de
comercio exterior, las cuales permiten disminuir el tiempo y los tramites

gue se deben realizar para el retiro de las mercaderias en el puerto.

» Realizar una buena campafa de marketing para asi estar presente y
crear una buena expectativa en el cliente, acerca del servicio que vamos

a brindar.

» Después de algunos afios de trabajo poder abrir nuestras expectativas y

lograr el traslado de mercaderias a nivel nacional.
» Realizar alianzas estratégicas con talleres y asi poder conseguir un

mejor costo en los mantenimientos de los camiones. Y tratar que

siempre lo entreguen en el menor tiempo posible.
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Anexo 2.5.4.1: Comprobacion de Hipotesis

Primera hipétesis planteada

Ho: La ciudad no estd relacionada con el niamero de veces que las
empresas y las personas han realizado el traslado de mercaderias.

Ha: La ciudad esta relacionada con el numero de veces que las empresas y

las personas han realizado el traslado de mercaderias

Para poder rechazar o no la hipétesis, utilizamos la covarianza entre la

ciudad y el traslado de mercaderias o paquetes.

Correlaciones

CIUDAD TRASLADO
CIUDAD Correlaciéon de
Pearson 1 -,057
1 Sig. (bilateral) , 268 ||
i1 N 384 384 i1
TRASLADO Correlaciéon de
Pearson -057 1
Sig. (bilateral) 268
N 384 384

No esta relacionada las variables ciudad con el traslado, por lo que la

correlacién es negativa, en un 57%, por tanto no rechazamos la hipétesis nula.

Segunda hipétesis planteada

Ho: El tiempo de constitucion de la empresa no esta relacionada con el
traslado de mercaderias.

Ha: El tiempo de constitucion de la empresa esté relacionado con el traslado
de mercaderias.



Correlaciones

TRASLADO TIEMPO
TRASLADO Correlacién de
Pearson 1 ,326(*)
Sig. (bilateral) ) ,000
N 384 384
TIEMPO Correlacion de -
Pearson ,326(*) 1
Sig. (bilateral) 000
N 384 384
** |a correlacion es significativa al nivel 0,01 ( bilateral).

Encontramos relacion entre las variables traslado y tiempo respectivamente,

en un 32.6%, con lo cual podemos concluir que rechazamos la hipétesis nula.

Tercera hipotesis planteada.

Ho: El sector en que se desenvuelve la empresa no esta relacionado con el

traslado de mercaderias.

Ha: El sector en que se desenvuelve la empresa esta relacionado con el

traslado de mercaderias.

Correlaciones

TRASLADO SECTOR
TRASLADO Correlacion de 1 368(**)
Pearson '
Sig. (bilateral) . 000 |
N 384 384 ||
SECTOR Correlacion de 368(**) 1
Pearson ’
Sig. (bilateral) 000
N 384 384

** |a correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

Como podemos observar hay una relacion positiva entre la variable traslado

y sector, en un 36.8% por lo tanto rechazamos la hipotesis nula.




Cuarta hipétesis planteada

Ho: La calificaciéon de la transportacién de las encomiendas, no esté

relacionado con los problemas que enfrentaron con sus otras empresas que

prestan el mismo servicio.

Ha: La calificacion de

la transportacion de

las encomiendas, esté

relacionado con los problemas que enfoquemos con sus otras empresas que

prestan el mismo servicio.

Correlaciones

** |a correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

TRASLADO TIPSERV II
TRASLADO Correlacién de
Pearson 1 ,485(**)
Sig. (bilateral) 000
N 384 384
TIPSERV Correlaciéon de .
Pearson 485(*) 1
Sig. (bilateral) 000
N 384 384

Con esto podemos concluir que las variables traslado y tipo de servicio estan

relacionadas positivamente en un 48.5%, por lo tanto rechazamos la hipotesis

nula.

Crystal Ball

VARIABLES DE
ENTRADA

Tasa de descuento 18,02% I
Precio Venta 375 p
Cantidad de viajes 1.536 q

VAN

99.105
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Run preferences:
Number of trials run
Extreme speed
Monte Carlo
Random seed
Precision control on

Confidence level

Run statistics:
Total running time (sec)
Trials/second (average)
Random numbers per sec

Crystal Ball data:
Assumptions
Correlations
Correlated groups
Decision variables
Forecasts

Worksheet: [bfm.xIS|CB

Forecast: van

Summary:
Certainty level is 75,7607%

Certainty range is from 0 to Infinito
Entire range is from -389.165 to 1.030.410

Base case is 99.105

1.000.000

95,00%

23,27
42.971
128.913
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Crystal Ball Report - Full
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After 1.000.000 trials, the std. error of the mean is 137
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Statistics: Forecast values
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Median

Mode

Standard Deviation
Variance
Skewness
Kurtosis

Coeff. of Variability
Minimum
Maximum

Range Width
Mean Std. Error

Forecast: van (cont'd)

Percentiles:

0%
10%
20%
30%
40%
50%
60%
70%
80%
90%
100%

91.057

136.977
18.762.658.360
0,3541

3,21

1,38

-389.165
1.030.410
1.419.575
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Forecast values
-389.165
-70.275
-17.603
22.120
57.323
91.057
125.929
164.384
211.291
278.999
1.030.410
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End of Forecasts

Worksheet: [bfm.xIs]CB

Assumption: p

Lognormal distribution with parameters:

Assumption: q

Uniform distribution with parameters:

Assumption: tn

Normal distribution with parameters:

End of Assumptions

Assumptions

Probahility

Probabilty

1560 1800 1640 1880

Probability

1800% 2000% 200%
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Anexo 5.2.1

FLUJO DE EFECTIVO NETO (Capital de Trabajo)

MES Enero | Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio | Agosto | Septiembre | Octubre Noviembre | Diciembre | TOTAL ANUAL
INGRESOS POR
VENTAS
Precio $ 375 $ 375 $ 375 $375 | $375 $ 375 $ 375 $ 375 $ 375 $ 375 $ 375 $ 375
Cantidad 15 37 46 70 85 108 113 184 186 188 188 316
(+) TOTAL ingresos $ $ $
por ventas $5760 | $13.989 | $17.280 | 26.243 | 32.007 | $40.320 | 42.221 | $69.120 $ 69.696 $ 70.445 $ 70.445 $ 118.483 $ 576.007,32
EGRESOS
(-) COSTOS de $ $ $ $ $ $
produccion o de venta 3.072 7.461 $ 9.216 | 13.996 | 17.070 | 21.504 | 22.518 | $36.864 | $ 37.171 $ 37.571 $ 37.571 $ 63.191
(-) GASTOS de ventas
(Publicidad) $1.600 | $1.600 $ 1.600 $1.600 | $1.600 | $1.600 |$1.600 | $1.600 $ 1.600 $ 1.600 $ 1.600 $ 1.600
(-) GASTOS de sueldos
y salarios $7.700 | $7.700 $ 7.700 $7.700 | $7.700 | $7.700 |$7.700 | $7.700 $ 7.700 $ 7.700 $ 7.700 $ 7.700
(-) GASTOS de arriendo | $1.000 | $ 1.000 $ 1.000 $1.000 | $1.000 | $1.000 |$1.000| $1.000 $ 1.000 $ 1.000 $ 1.000 $ 1.000
() GASTOS por
servicios basicos $ 550 $ 550 $ 550 $550 | $550 $ 550 $ 550 $ 550 $ 550 $ 550 $ 550 $ 550
(-) GASTOS generales y
administrativos $ 871 $ 871 $ 871 $ 871 $ 871 $ 871 $ 871 $ 871 $ 871 $ 871 $ 871 $871
(-) GASTOS de intereses
por prestamo $1.380 | $1.380 $ 1.380 $1380]$1.380| $1.380 | $1.380| $1.380 $ 1.380 $ 1.380 $ 1.380 $ 1.380 $ 464.414
(-) TOTAL de $ $ $
| egresos $16.173 | $20.561 | $22.317 | 27.097 | 30.171 | $34.605 | 35.619 | $ 49.965 $ 50.272 $ 50.671 $ 50.671 $ 76.292
UTILIDAD O -$ $ $
PERDIDA 10413 | -$6.573 | -$5.037 | -$854 | 1.836 | $5.715 | 6.602 | $19.155| $19.424 $ 19.773 $ 19.773 $42.191
-$ -$ -$ -$ -$ -$
SALDO ACUMULADO 10.413 | 16.986 | -$ 22.023 | 22.877 | 21.041 | 15.326 | 8.724 |$10.431| $ 29.855 $ 49.629 $ 69.402 $111.593




Anexo 5.5

A.UWO DE EFECTIVO NETO

ANOS 0 Ao 1 Ano 2 Anho 3 Aio 4 Aho 5
(-) Inversion fija -$ 255.775,80
(-) Gastos pre-operativos -$ 7.050,00
(-) Capital de trabajo -$ 22.876,81
(+) Prestamos $ 157.695,48
| Ingresos por ventas
Precio $ 375 $ 375 $ 375 $ 375 $ 375
Cantidad $ 1.536 $ 1.644 $ 1.791 $ 1.953 $2.167
(+) Total ingresos por ventas $ 576.000 $ 616.320 $ 671.789 | $732.250 | $ 812.797
|Egresos
(-) Costos de produccion o de ventas $ 307.200 $ 328.704 $ 358.287 $ 390.533 $ 433.492
(-) Gastos de ventas (publicidad) $ 19.200 $ 19.200 $ 25.650 $ 25.650 $ 20.650
(-) Gastos de sueldos y salarios $ 92.400 $ 97.020 $ 101.871 $ 106.965 $112.313
(-) Gastos de Arriendo $ 12.000 $ 13.200 $ 14.520 $ 15.972 $ 17.569
(-) Gastos de servicios Basicos $ 6.600 $ 6.600 $ 6.600 $ 6.600 $ 6.600
(-) Gastos de depreciacion $ 22.201 $ 22.201 $ 22.201 $ 22.201 $ 22.201
(-) Gastos Generales y de Adm. $ 10.452 $ 10.452 $ 10.452 $ 10.452 $ 10.452
(-) Gastos por prestamo $ 16.558 $13.873 $ 10.905 $ 7.627 $ 4.004
Total de Egresos $ 486.611 $ 511.250 $ 550.487 | $585.999 [ $ 627.280
UTILIDAD NETA ANTES PAT $ 89.389 $ 105.070 $121.302 $ 146.250 | $ 185.517
(-)15% PAT -$ 13.408 -$ 15.761 -$ 18.195 -$ 21.938 -$ 27.828
Utilidad antes IR $ 75.981 $ 89.310 $103.107 | $124.313 [ $ 157.689
() 25% IR -$ 18.995 -$ 22.327 -$25.777 | -$31.078 | -$39.422
Utilidad neta $ 56.985 $ 66.982 $ 77.330 $93.235 | $118.267
(+) depreciacion $ 22.201 $22.201 $22.201 $ 22.201 $ 22.201
(-) amortizaciones por prestamo -$ 25.574 -$ 28.260 -$ 31.227 -$ 34.506 -$ 38.129
Valor de desecho $0
Capital de trabajo $ 22.877
HAujo de Efectivo Neto -$ 128.007 $ 53.612 $ 60.924 $ 68.304 $ 80.930 | $ 125.216
TIR 44%
VAN= $ 99.105
CAPM 18,02%









