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RESUMEN EJECUTIVO

TRANS-FLASH§ECURIW S.A. se establecerá en la ciudad de

Guayaquil, con el propósito de br¡ndar el servicio de transporte de carga en

general, dentro de todo el territorio nacional, de una manera rápida y segura.

La empresa posee una variada flota de camiones compuesta por: 2

grúas, 2 cabezales con plataformas, y 2 furgones refrigerados, lo que permite

ofrecer a los clientes el servicio de transporte de mercancías con diferentes

cáracterísticas, sin ningún tipo de restricciones

La empresa tendrá un taller y un mecánico a tiempo completo,

minimizando costos de mantenimtento y reparación de unidades. La empresa

cuenta con un capital humano altamente competitivo, profesionales con amplia

experiencia.

Las unidades contarán con un seguro integral (seguro satélite vehío.:los

y seguro de cárga) que le permite brindar total confianza a los clientes en el

traslado de sus mercancÍas.

La flota de vehiculos contará con un pool celular conectado a las oficinas

pr¡ncipales para tener constante comunicación.

Adicionalmente se ofrecerá el servicio de embalaje, estiba, desembarque

para la carga transportada, asistenc¡a mecánica del automotor en el caso del

uso de grua, y los precios más competitivos del mercado con promociones

tentativas de acuerdo al volumen de carga transportada y/o número de fletes.

El mercado que se pretende abarc€r con el servicio, esta dividido en tres

partes, uno para el serviclo de grúas, otro para el servicio de furgones y otro

para el servicio de trailer.

La empresa podrÍa aprovechar para el caso de alquiler de gruas el perfil

de clienles que están apostados en Guayaquil para el caso de compañías de

seguros y de concesionarias de vehículos que poseen talleres de mecánica,

r

I



pero la relación directa estará con la Comisión de Tránsito del Guayas, donde

se reportan todos los accidentes de tráns¡to, y son los responsables del

traslado respectivo.

El servicio de furgones refrigerados, una parte estará dirigido a las

empresa exportadoras de camarón y otra parte para las empresas de ganado

vacuno, porcel y ovino. El servicio de trailer estará dirigido para las empresas

importadoras y exportadoras del país, pero especialmente será encaminado

para las agencias navieras y de aduana.

La inversión inicial es de $ 375.000, los cuales de acuerdo al flujo neto

acumulado, el periodo de recuperación de la inversión será en el año cuatro del

proyecto. La disposición analítica del proyecto de acuerdo al análisis de

sensibilidad del mismo es aceptable hasta con una disminución del treinta por

ciento de las ventas.

Pa¡a la formación de TRANS-FLASH-SECURITY S.A. se necesitará

contar con un Administrador General, un Jefe de Operaciones, una Secretaria,

seis Chóferes, dos Guardias de Seguridad, un Mecánico y un Conserje.

La intención de los socios es retener la inversión inicial hasta cuando la

empresa tenga un nivel de crecimiento o rentabilidad suficrente, este acuerdo

estará pactado al inicio de la formación de la misma, el mismo que dependerá

de las condiciones de mercado y que de acuerdo a los cálculos realizados será

en el año cuatro.
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!NTRODUCC!ÓN

El presente documento contiene la informac¡ón técnica de un plan de

negocios para la creación de la empresa de transporte que hemos llamado

TRANS-FLASH-SECURITY S.A. Es el pensamiento de tres estud¡antes

universitar¡os pol¡técnicos, que t¡enen Ia aspiraciÓn de coadyuvar al progreso

emnómico y social del sector del transporte de nuestro país y foriar soluciones

a las dificultades existentes.

Esta es una ocasión para incluir discernimientos técnicos y

administrativos, con el objetivo de crear cambios que impulsen el mejoramiento

de dicho sector.

Este trabaio acoge el modelo de Plan de Negocios propuesto en la

cátedra de Emprendimiento e lnnovación Tecnologica. Para ello es obligatorio

en el primer capítulo denominado, Aspectos generales de la lnvestigación

encuadrar de modo detallado los aspectos más notables en lo que respecta a

los problemas, objetivos y justificaciÓn de la investigación, inmediatamente, se

desarrollarán el Marco Referencial para la ejecución del proyecto; a

continuación se tendrá un detallado Estudio de Mercado, Estudio de

Organización y Estudio Financiero; en los que se muestra de modo claro y

detallado la posibilidad para la creación de la empresa, en ellos es posible

identificar necesidades de inversión, entradas, costos, consumos, utilidad del

proyecto, punto de equilibrio, análisis de sensibilidad y recuperación de la

inversión, además de un análisis detallado del mercado de transporte existente

en la ciudad de Guayaquil

Durante su elaboración, se valoró y descifrÓ el medio de la aclividad

empresarial, se valoraron los efectos al accionar sobre ésta de una

determinada forma, se precisaron variables implicadas en el plan y se resolvió

la asignación óptima de recursos para ponerlo en marcha, investigando

alternat¡vas, proposiciones ó cursos de acción; que sirvan como guÍa en la

puesta en marcha.
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Con la ejecución de este proyecto se ¡ntenta crear opciones de progreso

microempresaria para el pais empleando los instrumentos gerenciales

necesar¡as para impulsar el progreso del servicio de transporte.

Además, es imporlante la elaboración de esta ofeña empresarial y

académica para ayudar a la formación profesional, sirviendo de base a

estud¡antes de Administración Tecnológica que deseen ejecutar planes

empresariales bajo este esbozo.
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ASPECTOS GENERALES DE

LA INVESTIGACIÓN
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Plan de Negoc¡o Empresa de Transpoñe. Trans+lash Security S.A. Anál¡§i6 del Mercado.

1. ASPECTOS GENERALES DE LA INVESTIGACIÓN

1.1 PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN

1 .1 .1 Planteamiento del Problema.
.str

t'

Una de las misiones de la Escuela Superior Politécnica del Litoral, para

la canera de Administración Tecnológica es motivar a sus estudiantes al

emprendimiento e innovaoón tecnológica en la formación de empresas a fin de

que sus egresados sean creadores de fuentes de empleos, evitando así formar

profesionales que esperan un título para conseguir trabajo remunerado. En un

país como el nuestro donde la tasa de desempleo actual es del 10.03 %,
según datos, de abril del 2007 del Banco Central del Ecuador.

Comprend¡endo esta f¡losofía, se encontró la ocasión de emprender con el

presente negocio y se concretó una alianza estratégica entre un tecnólogo

pesquero y dos tecnólogos mecánicos con discernimientos competentes y

administrativos necesarios para construir el presente plan de negocios.

El plan de negooos articula las aspiraciones del emprendedor con

ambición, para crear su empresa y describe las características necesarias para

llegar a la meta ltazada, evitando con este caer en errores que lleven al

fracaso de la empresa que se desea establec€r.

Se buscó la salida a todos los problemas posibles que pres€ntaba el

trabajo de planificación del emprendim¡ento, lo que permitió la elaborac¡ón del

actual proyecto, dando la posibilidad de la organización de una empresa de

lransporte de carga t€nestre de soqedad anónima en la ciudad de Guayaquil

TRANS-FLASH-SECURITY S.A., y se efectuaron los procedimientos

metodológicos y técnicos que exige la materia de Emprendlm¡ento e lnnovación

Tecnológica de la Escuela Superior Politécnica del Litoral y que permite a los

ICHE.EDCOM CAPITULO l -Págine2 ESPOL



Plan de Negocio Empresa de Transporte. Trans-Flash Security S.A. Anális¡s del Mercado'

jóvenes politécn¡cos tener los conocimientos necesarios para organizar su

propia compañía.

El transporte de carga es una activ¡dad fundamental en el aparato

productivo ecuatoriano, puesto que perm¡te que un producto llegue al

consumidor final y genere la circulaoón de recursos y por último dinamice la

Economía Ecuatoriana.

En este sector se manifiestan fundamentalmente muchos conflictos al

interior de la cadena en la defnición de precio por la prestación del servicio, la

informalidad, los problemas de seguridad y la inefciencia en la prestac¡ón del

servioo por parte de todos los integrantes de la cadena, lo que incide

directamente en los costos generados durante toda la operación dificultando el

mejoramiento de los índices de competitividad de la economía ecuatoriana.

Con lo artes expuesto se identifico una OCASIÓN de establecer una

empresa de servicro de transporte de carga en general, demostrando su

posibilidad en el desarrollo del presente proyecto,

'1.1.2 Formulación del Problema. 2

..' 
r-,,_-;'1 

F

¿Cuál es la manera de explicar la posibilidad para la creación de una empresa

de servicio de transporte de carga en general en la ciudad de Guayaquil?

1.1.3 Sistematizacíón del Problema

''l . ¿En la actualidad tenemos la demanda suficiente de fletes para nuestra

flota de transportes que permitan aseverar el tr¡unfo de la empresa?

2. ¿Oe qué manera contribuye al éxato del plan que la empresa tenga un

seguro integÍal (seguro satélite de vehÍculos y seguro de carga) para el

traslado de la carga?

ICHE-EDCOM CAPITULO 'l - Página 3 ESPOL



Plan de Negoc io Empresa de Transporte. Trans-Flash Security S.A. Anál¡s¡s del Mercado.

3. ¿Desde la óptica de la parte legal, cuál debería ser la organización más

idónea para la creación de la empresa?

4. ¿Cómo demostrar la faclibilidad económica del plan para los capitalistas

y/o acoonistas?
\

1.2 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACIÓN

1.2.1 Objetivo General. <)'./

Generar una oportunidad de negocio factible y rentable para cualquier

invers¡on¡sta nacional o ¡nternacional con la elaboracton de un Plan de

Negocios para la creación de una empresa de servicio de transporte de carga

terrestre en la ciudad de Guayaquil

1.2.2 Objetivos Específicos

1. lnvestigar la factibilidad del negocro

2. Ejecutar un estudio de mercados en el que se consiga identificar de

una manera prec¡sa los principales @mpetidores y clientes para el

servicio de transporte en la ciudad de Guayaquil.

3. Delinear la distribución organizacional y administrativa para la

organización de la empresa.

4 Definir un plan financiero

ICHE-EDCOM CAP¡TULO1-Página4 ESPOL



Plan de Negocio Empresa de Transporte. Trans-Flash Security §.A. Análi rcado.

1,3 JUSTIFICACIÓN OE LA INVESTIGACIÓN.

Un plan de negocio es un instrumento clave y fundamental para el éxito

de los empresarios, es una serie de actividades relacionadas entre s¡ para el

comienzo o desarrollo de un negocio con un sistema de planificación tendiente

a alcE,nzar metas determ¡nadas.

Este trabajo define las etapas de desarrollo para formar una empresa de

transporte de carga tenestre en la c¡udad de Guayaquil, y es una guÍa para el

crecimiento de la misma. Es también una carta de presentaoón para posibles

inversionistas o para obtener financiamiento, minimiza la incertidumbre y el

riesgo del inicio o crecimiento de una empresa, fac¡l¡ta el análisis de la

viabilidad y la parte emnómica de un proyecto. Elaborarlo iustifica aralquier

meta sobre el futuro que se fije.

Las empresas dedicadas al servicio de transporte en nuestro país sstán

en desarrollo, presentan un aumento en la demanda de sus servicios, pero

existe la percepción de una pobre calidad de servicio, existe también la

limitación en Ia disponibilidad de vehículos y escasez de unidades especiales

como: refrigerados, cisternas, grúas, etc.

Es recomendable reducir costos de tarifas, promover alianzas tácticas

con sus competidores para optimizar su servicio, tener relac¡ones permanentes

con sus clientes, y enfrentar los problemas de segundad implementados

servicios de escoltas para sus unidades, instalac¡Ón de dispositivos satélites y

ten6r buenas pólizas de seguros para la carga que transportan.

La investigación de este proyecto tiene como fin aplicar conocimientos

de las áreas administrativas y financieras a una empresa de serv¡c¡o de

transporte de carga en general. Para lograr este obietivo se acudtó al uso del

modelo de invest¡gación deductivo. De acuerdo con los objetivos de la
investigación se confirmó la serie de oportunidades que el proyeclo ofrece a los

¡nversionistas y servirá como guía para la ejecución de la idea de negocio.

ICHE-EDCOM CAP|TULO I -Pág¡na5 ESPOL
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2. MARCO DE REFERENCIA

'..'ñts
2.1 Marco Teórico.

El siguiente marco teórim preterde explicar detalladamente lo que es un

plan de negocios y su factibilidad al emplearlo. En la actualidad en el país

existe mucha insegundad para la creación de nuevas empresas, las cuales

para tener una mayor seguridad de marcha y éxito requieren contar con la

ayuda de un plan.

El plan de negocios presenta la idea básica del negocio y todo aquello

relacionado a su operac¡ón, mercadotecnia, administración y aspectos

financieros; describe donde estamos y especificamente a donde queremos ir y

como proponemos llegar hasta ese lugar, es entonces que nace la importancia

de un plan de negoaos para un inversionista, debido a que entre otros

aspectos el plan de negocios le da la certeza de que qu¡en presenta este

documento tuvo que recolectar e investigar lo suficiente para conocor lo

srJficiente del negocio propuesto, lo qJal disminuye los riesgos de ftacaso.

Existen básicamente dos principales razones para el desanollo de un

plan de negocios, como lo seria cuando se busca capital para comenzar un

negocio nuevo, y cuando se requiere mostrar la forma conecta en la que se

quiere llevar el negocio para cumplir con las expectativas deseadas de la

manera más eficiente posible.

En ocasiones se piensa que el plan de negocios es una parte más de la

empresa como lo son las siguientes áreas de trabajo, la mercadotecnia,

finanzas, operaciones, etc. Pero no es así ya que el plan de negocios es

considerado un todo en donde están incluidas todas las diferentes áreas de la

empresa. Es por esto que nos permite generar oportunidades que ayudan a la

mejora del negocio; no siempre un plan de negocios es usado exclusivamente

en la generación de nuevas empresas, sino también en las qu€ existen y tienen

ICHE-EOCOM CAPITULO2-Página8 ESPOL



Plan de Negoc¡o Empresa de Transpofte. Trans+lash S€curity S.A. Anális¡s dol Mercedo.

situaciones o problemas que resolver

El plan de negocios es un documento que ayuda al empresario a

analizar el mercado y planificar la estrategia de un negocio.

El plan se ut¡liza tanto para una gran empresa como para un pequeño

emprend¡miento. En distintas etapas de la vida de una empresa es necesario

establecer a través de un documento los aspectos esenciales de proyectos que

pueden estar relacionados con: lanzamiento de nuevos productos, creación de

nuevas empresas, mejorar los productos existentes, cambiar o ampliar locales

para aumentar la capacidad de producción o respaldar un pedido de crédito.

El plan de negocios posibilita a través de un documenlo reunir toda la

información necesaria para valorar un negocio y establecer los parámetros

generales para ponerlo en marcha y sacar la oportunidad de negocio adelante.

En el documento se establece la neturaleza del negocio, los objetivos del

empresario y las acciones que se requieren para alcanzar dichos objetivos. Es

similar a un mapa de "rutas". Debe ser capaz de guiar al empresario a través

de un laberinto de decisiones de negocios y alternativas para evitar "caminos

equivocados" y "callelones sin salida".

En el plan de negocios predominan los aspectos económicos y

financieros, pero tamb¡én es fundamental la información que está relacionada

con los recursos humanos, las propuestas estratégicas, eomerciales y

operativas.

La ventaja de un plan de negocios es que facilita la ¡nterpretaoón de las

distintas circunstancias donde se van a desarrollar las actividades de la
empresa. Teniendo en cuenta la complejidad y dinámica de los mercados

actuales, ninguna empresa puede crecer y competir s¡n tener en cuenta las

variables que intervienen y realizar un análisis integral para verificar si el

emprendimiento es o no factible. Por otra parte es necesario señalar que

siempre está presente en todo negocio el riesgo y la incertidumbre asociados

con el éxito o fracaso del m¡smo. La planificac¡ón contribuye a resolver un

ICHE.EOCOM CAPITULO2-Página9 ESPOL



Plan de Negoc¡o EmP resa de Transporte . Trans-Flash Security S.A. Análisis del Mercado.

número importante de problemas que tienen las pequeñas y medianas

empresas, como Por ejemPlo:

i Falta de capital de inversión y acceso a las fuontes de finanoamiento.

'r Prever s¡tuaciones que afectan la rentabilidad.

i lntroduclr en forma eficaz nuevos productos y servicios al mercado'

i Establecer y aplicar normas de produrción y control de calidad

'r F alla de estrategias de marketing.

Las razones por las que se decide realizar un plan de negocios son

z Verificar que un negocio sea viable desde el punto de vista económico y

financiero antes de su realización.

i Detectar y prevenir problemas antes de que ocurran, ahorrando tiempo

y d¡nero.

z Determinar necesidades de recursos con anticipación.

i Examinar el desempeño de un negocio en marcha.

. Tasar una empresa para la venta. ' - . \.'.-!'' '-'- -

i Conducir y buscar la forma más ef¡ciente de poner en marcha un

emprendimiento.

i Respaldar la solicitud de crédito a una entidad financiera.

Es importante organizar la informaciÓn teniendo en cuenta a quién va

dirigido y tratar que sea lo más completa pos¡ble para que cumpla el objetivo

propuesto.

No se debe olvidar que un plan de negocaos es un valioso ¡nstrumento

que sirve para reflexionar sobre los asuntos críticos de un emprendimiento,

ayuda al empresario a comunicarse con inversionistas, soc¡os, empleados, etc.

y se util¡za como un documento de consulta p€rmanente para medir los

avances de un negocro.

El plan de negocios es una henamienta de gestión sujeta a una revisión

permanente, porque la realidad donde actúa la empresa tiene la particularidad

de ser por naturaleza, dinámica y cambiante.

ICHE-EDCOM CAP¡TULO 2 - Página l0 ESPOL



Plan de Negocio Empresa de Transporte. Transflash security S.A. Análisis del Mercado.

Cuando se ha selecc¡onado una idea como ¡niciativa para desanollar un

negocio, la misma debe responder a una necesidad o deseo actual o potenctal

de los consumidores. Ese es el objetivo fundamental de cualquier empresa.

Las personas @mpran bienes o servicios para satisfacer una necesidad

o un deseo. Detectar esas necesidades y deseos se convierten en

oportunidades de negoc¡os y el empresario busca la forma más conven¡ente de

satisfacerlos.

En primer lugar, el empresar¡o debe definir en que negocio se encuentra

el producto o servicio que va a desarrollar.

Esto requiere tomar distancra entre lo que uno hace cotidianamente, para

ver si "es" lo que realmente "parece que hace". No es un juego de palabras

sino que se busca el me¡or enfoque y el más creativo posible para dirigir los

negocios.

Los métodos para satisfacer necesidades pueden ser muchos y

diferentes. Como son también diferéntes los consumidores.

Por ello hay un sinnúmero de interrogantes que un emprendedor debe

hallar las respuestas como por ejemplo el planteamiento de las siguientes

interrogantes:

r ¿En cuál segmento de mercado estoy?

r ¿En cuál quiero estar?

i ¿A qué clientes qu¡ero atender?

i ¿Con cuáles bienes o servicios?

,, Mi vocación y mis aptitud€s

)> ¿Hacia cuál mercado me ¡mpulsan? ( '-'r
.'¡:¡lA

i ¿Cómo va a crecer ese sector en los próximos años? Y e'

> ¿Qué estoy haciendo para ingresar en él?

Un negocio es mucho más que un producto o serv¡c¡o. Por eso es

necesario contar con un plan, que obligue a pensar, ¡nvest¡gar y trabajar en
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forma estratégica sobre el negocio y no actuar solamente sobre la base de la

intuicrón

La misión de una empresa queda definida por tres componentes en un

plan de negoc¡o:

l ¿Qué vendemos? (oferta).

i ¿A quién se lo vendemos? (demanda)

,. ¿Porqué nos eligen a nosotros? (ventaja competitiva).

Al construir un plan de negocio alrededor de una misión bien concebida,

la compañía podrá usar sus recursos limitados más efectivamente.

En otras palabras, una misión ayuda a que la compañía pase de "tratar

de hacer las cosas bien" a "hacer lo correcto".

El atraclivo de un "sector del mercado" es el que determina la

rentabilidad de la empresa. El objetivo estratég¡co de un empresario es

encontrar esa "porción de mercado" donde va a actuar la empresa y va a

ejercer una influencia directa sobre los precios, los costos y la inverstón

requerida para entrar y mantenerse, en el negocio que pretender posicionarse.

No existe una forma fácil de determinar si un producto o servioo tendrá

éxito. No hay solución mágica. Hay muchos factores que inciden en el éxito o

fracaso de un negocio. Existen algunos elementos que son claves y es

necesario tomarlos en cuenta para que la empresa funcione y sea rentable:

i Es primordial que el producto o servicio satisfaga una neces¡dad.

i La calidad y el precio deben ser los adecuados.

i Buscar de ser líder en el mercado. ,'-. :\.
i.'\

i Comprar a precios competitivos. l

i Saber hacer las cosas meior que los otros.

> Estar en una buena ubicación. 
r ,: ,, ¡ i\

¿, Ofrecer un producto/servicto innovador.
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Un error que se @mete con frecuenc¡a, principalmente por parte de

aquellas personas que se inician en la actividad empresaria, es realizar un

negocio similar a otro que le fue bien, y no se dan cuenta que esa reproducción

de actividades trae como consecuencia un achicamiento en los benefic¡os,

porque se está repartiendo el mismo m€rcado en un nÚmero mayor de

negocios.

Hay dos preguntas fundamentales que se deben responder:

'r 
¿Cuál es el factor clave del negocio que pienso desanollar?

> ¿Qué diferencia tengo con los demás y que sea significativa? _.N

Es ¡mprescind¡ble distinguirse de los demás con ideas innovadoras,

desarrollar una buena imagen a través de la calidad de los productos y los

servrcros al cliente. El análisis estratég¡c, abarca una ser¡e de estudios

basados en la información existente sobre el entorno competitivo de la

empresa.

Se evalúa el ambiente intemo de la empresa que comprende sus

'fortalezas" y "debilidades", que incluyen los recursos humanos, técnicos,

financieros. etc.

Se analiza el contexto que cont¡ene a la empresa, con sus posib¡lidades

de desanollo de mercado (producto/servicios) y las alternativas que ofrecen

mayores perspectivas de crecimiento rentable constituyen las "oportunidades";

y por otra parte se evalúan las "amenazas" que representan un obstáculo para

su creclmiento.

Lo importante es poder percibir de qué manera el contexto ejerce algún

¡mpacto sobre Ia empresa, cómo controlarlos, y tratar de convertir las

debilidades y las amenazas en fortalezas y oportunidades respectivamente o

por lo menos neutralizarlas.

El obietivo establece un resultado qu6 permite cerrar la distancia entre la

situación actual y un estado futuro deseado.
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Los objetivos deben ser realistas y alcanzables. Se deben cuantificar y

medir. Tienen que ser alcanzables y accesibles para quién se lo proponga.

A medida que se van logrando los objetivos, es necesario establecer

nuevas metas o modificar objetivos ya definidos en función de los cambios, que

se producen en el negocio, para asegurar el éxito de la empresa y sacar la

oportunidad

La formulación de objetivos debe cumplir con algunos requis¡tos esenciales:

i Establece un único resultado a lograr (aumentar la producción un 10 %

el año próximo).

i Com¡enza con un verbo de acción (lograr, aumentar, partic¡par,

desarrollar, etc.).

i Tiene una fecha limite para su cumplimiento.

, Debe ser lo más específico y cuantificable posible.

¡ Es coherente con la misión de la empresa y con los demás objetivos

que se establezcan.

z Deber ser factible de alcanzar, para no provocar frustración y falta de

motivación.

La estrat€g¡a en un plan de negocio ss la adaptación da los recursos y

habilidades de la empresa al entorno cambiante, aprovechando sus

oportunidades y evaluando los nesgos en función de objetivos y metas".

La estrategia es el camino que la empresa debe reconer para alcanzar

sus objetivos. Toda estralegia es básicamente estrategia competitiva.

Desde el punto de vista de los objetivos estratégicos se podrá optar por

todo el mercado o una parte del mismo, y desde la óptica de las ventajas

competitivas existentes, las alternativas serían la diferenciación o el control de

costos.

Michael Porter ha resumido tres t¡pos generales de estrategias llamadas

genéricas o básicas, que son liderazgos generales en costos, estrategia de
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diferenciación y concentración o enfoque del especialista del proyecto

La investigación de mercado es el instrumento que posibil¡ta a la

empresa conocer el mercado donde va a ofrecer sus productos y servicios,

acercarse al mismo para comprenderlo y luego desarrollar su estrategia para

satisfacerlo.

La investigación de mercado permite aproximarnos a la determinaciÓn

de la demanda esperada y conocer los aspectos cuantitativos y cualitativos de

la misma.

Es necesario definir quienes van a ser los posibles cl¡entes, tratando de

averiguar con el mayor detalle posible sobre sus pérf¡les.

> ¿Qué tipo de publicidad es necesario ¡ealizat?

> ¿Qué politica de precios?

'r 
¿Cuál va ser Ia ubicación del negocio?

> ¿Qué piensan los clientes potenciales de los productos o servicios?

z ¿Cómo perciben los atrabutos de los productos o servicios que se

ofrecen?

i ¿Cuáles son los puntos débiles de esos productos o servicios?

En cuanto a la perspectiva del negocio, basándose en la investigación

de mercado, ¿Hay datos que ind¡can que habrá suficientes clientes como para

que el negoc¡o genere ganancias?

Esto no quiere decir que el estudio de mercado garantice el éxito de un

negocio porque los mismos son favorables. La viab¡lidad de un negocio

depende de muchos otros factores No obstante el resultado del estudio de

mercado puede or¡entar las líneas generales del emprendimiento y ver si vale

la pena seguir o no con el mismo.

La investigación permite saber en que mercado va a actuar la empresa,

que parte de ese mercado tiene posibilidades de atender, quienes son los

compet¡dores, quienes y en qué cantidades van a comprar el producto, a que

L NA?1,
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precio y si existe probabilidad de crecimiento de la demanda o por el contrario

es un sector que tiende a desaparecer.

Toda empresa enfrenta una ser¡e de competidores. Para tener éxito, es

necesario satilacer las necesidades y los deseos de los consumidores mejor

que como la hacen sus competidores, por ejemplo en la calidad, preoos, etc-

Es imprescindible conocer quiénes van a competir con el negocio. Las

empresas deben adaptarse no sólo a las necesidades de los clientes, sino

también a las estrategias de otras empresas quo atienden a los mismos

sectores.

No exrste una estrateg¡a competitiva que funcione para todas la

empresas. Cada empresa debe considerar su tamaño y su posiciÓn en el

mercado en relación c¡n sus competidores. Las empresas pequeñas también

pueden elegir estrategias que les proporcionen ciertas ventajas frente a sus

comp6lidores.

Antes de in¡ciar un negocio es conveniente responder a preguntas como

las siguientes:

z ¿Quiénes son mis competidores?

z ¿Qué productos o servictos ofrecen?

z ¿Qué forma de pago tienen?

)-¿QuéparticipacióntienenloScompetidoresenelmercado?

; ¿Qué política de precios tienen para sus productos o servicios?

i ¿Es un mercado muy competitivo, donde aparecen y desaparecen

rápidamente empresas? ¿Por qué?

r ¿Qué productos sust¡tutos pueden aparecer?

i ¿Cuáles son las tendencias del sector en los prÓximos años?

7 ¿Cómo cree que pueden reaccionar frente al ingreso de otro

competidor?

Por ello es necesario incluir en el Plan de Negocios los siguientes temas

z Descripción de la competencia.

Pt1S?1
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i Tamaño de la competencia

,. Estimación de ganancias de la competencia

. Como opera la mmpetencia.

Cualquiera sea el producto o servicio que se ofrece, es imprescindible

conocer al cliente. El cliente es la razón de ser de un negocio. Es el que

compra y hace que la empresa se desarrolle o no. Por eso es necesar¡o

conocerlos.

Hay distintas maneras de acercarse al cliente para conocerlo, como:

i Encuestasperiódicas.

i lnvestigación de mercado.

z Conversar con los empleados que están en contacto con el cliente

> Atender personalmente los reclamos y las quejas.

De esta manera se puede tenor un panorama cercano a la real¡dad, pero es

necesario conocer con detenimiento este aspecto. Conocer a fondo al cl¡ente

implica dedicación, tiempo y trabajar con el personal en estrategias y

soluciones; tratando de anticiparse a los problemas.

"Escuchar a los clientes tiene que llegar a ser la meta de todos. Con una

competenc¡a que avanza cáda vez con mayor rapidez, el éxito será para

aquellos que escuchen y respondan más resueltamente". (Tom Peters).

Las siguientes son algunas preguntas que pueden serv¡r de guÍa para el

análisis de los clientes.

i ¿A que segmento/s de mercado se va dirigir con el producto o servicio?

i ¿Cuántas personas constituyen el mercado potencial?

z ¿Cómo se podrá ampliar la cantidad de clientes?

z ¿Quiénes y cuántos conoc€n los productos o servicios?

) ¿Por qué razones se acepta el producto/servicio que se va a ofrecer?
'/ 

¿Con qué frecuencia se compra?

i ¿Es un producto estacional o de todo el año?

," ¿Cómo pagan los clientes (tarjeta, efectivo, cheque, etc.)

},t ,
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i ¿El precio del producto o serv¡c¡o es aceptado por el mercado?

z ¿Cómo s6 desarrollará la demanda en los prÓximos años?

. ¿Qué causas pueden modificar la actitud de los posibles clientes?

z ¿Cuáles son los procedimientos para comprar que usan los clientes?

(por teléfono, van al comercio, los visitan los vendedores, etc.)

i ¿Están sus clientes d¡spuestos a arriesgarse a comprar algo nuevo?

"Marketing es el conjunto de actividades que facilitan el paso de los

productolservicios desde el lugar de origen o producción hasta el dest¡no

final"

El marketing debe tener en cuenta:

i Lo que quiere el cliente.

i Dónde y cuándo lo quiere.

i Cómo quiere comprarlo. 1,\,ii
i Quién quiere realmente comprarlo.

z Cuánto quiere comprar y cuánto está d¡spuesto a pagar por é1.

¡ Por qué puede querer comprarlo.

> Qué estrategia utilizaremos para que finalmente se decida a comprarlo.

Una vez identificado al grupo de cfientes potenciales, el objetivo es

satisfacer las demandas del segmento que se ha elegido, mediante el producto

o servicio que se ofrece.

Es necesario lograr que el producto encuentre un lugar en la mente de

los consumidores, para que lo conozcan, lo elijan y lo compren. Para ello es

necesario desanollar un plan de marketing que comprenda las a.,atro vartables

fundamentales: Producto, Prec¡o, Plaza (distnbuctón) y PromociÓn

(comunicación).

'Un producto es cualquier elemento que se puede ofrecer a un mercado para la

atenc¡ón, la adquisicrón, el uso o el consumo que podría satasfacer un deseo o

una necesidad. lncluye objetos físicos, servic¡os, sitios, organizaciones e

ideas'.
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El producto tiene tres aspeclos bás¡cos gue es necesar¡o tener en

cuenta:

'l - Caraderística del producto; ¿qué es?

2.- Funciones; ¿qué hace?

3.- Beneficios; ¿qué necesidades satisface?

La pregunta clave es: ¿Por qué el cliente elegirá nuestro producto, entre tantos

otros iguales que están en el mercado?

Desde el punto de vista funcional se pueden mane¡ar las siguientes variables.

a. Modificar el producto para adecuarlo más a las neesidades del consumidor.

b. Cambio en los colores, tamaño, etc.

c. Mejorar el producto para agregar valor intrinseco.

d. Camb¡ar el producto para adecuarlos al consumo; por elemplo, leche€n

polvo en lugar de liquida.

e. Agregarle elementos para diferenciarlo de la competencia.

f. Agregar accesorios para darle más valor a la oferta.

g. Hacer más seguro el producto para disminuir sus riesgos.

h. Rediseño de producto para ahorrarle tiempo al consumldor. i .,i"'

Estos y otros conceptos deben tenerse en cuenta cuando se diseña un

producto o servicio en relación con los beneficios que brinda al mercádo al cuál

se dirige. Los consumidores van a apreciar las ventaias que se les comun¡que

del producto o servicio, en función de su precio y del beneficio que brinda.

Muchos empresarios ut¡l¡zan un enfoque muy simple para determinar los

precios, sin comprender que éstos son una variable estratégica del market¡ng.

Es necesario considerar varios factores antes de establecer los precios.

Costos: Los precios deben cubrir los costos y permitir un margen de utilidad

aceptable. Esto es aplicablg tanto a empresas industnales, de servicios o que

comercial¡zan productos fabncados por terceros. Se deben tomar en cuenta la

suma d6 los costos f¡jos y variables más un margen de ganancia.

)

S
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Precios de los comoetidores: El precio en relactón a la competencia puede

ser más alto o más bajo aún cuando se venda el m¡smo producto dÉb¡do a una

serie de factores. Puede ser que los costos sean mayores o menores que la

competenc¡a, porque los beneficios que se ofrecen al cliente (serv¡cio, garantía,

etc.) son distintos; los clientes pueden ser diferentes y estar dispuestos a pagar

un mayor o menor precio según su poder adquisitivo.

Percepción d los cliontes: Existen productos que a mayor precto genera

mayores ventas, puesto que los cl¡entes piensan que la calidad y los precios

van de la mano. Muchas veces ocurre que para algunos productos o servicios

el precio alto está asociado con la calidad y se pueden aumentar los precios.

mejorando la rentabilidad del negocro, pero sin defraudar al cliente.

Por ello es fundamental estudiar el sector de mercado al que se dirige el

producto o servicio. Depende de quién sea el consumidor, tendrá una forma

distinta de valorar las caracleristicas y los beneficios del producto.

Es importante determinar lo que se desea alcanzar con la estructura de

precios. Esto sirve para establecer los objetivos de precios como por ejemplo:

; Alcanzar un monto determinado de ventas.

. Lograr un nivel de utilidades como porcentaje de las ventas (10 % sobre

ventas).

), Captar una parte específica del mercado (B % del mercTLfo- potanc¡al

total) i,.'

'r lgualar o atacar a la competencia.

Esto muestra como una variable aparentemente controlable -gifi$ el

precio, se hace cada vez más difícil el manejo por parte de las empresas, para

transformarse en una henamienta pod€rosa de marketing. Por ello, aumenta la

¡mportancia estratégica del control y dominio sobre los costos, y Ia flexibilidad

para obtener una rápida d¡ferenciac¡ón de los productos.

La variable prec¡os se enliende no sólo como una variable que f¡a un

valor a algo, s¡no que tamb¡én es una forma de crear una imagen de ese "algo".
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El propósito fundamental de esta variable de marketing es poner el

producto o servicio lo más cerca posible del cliente para que éste pueda

comprarlo con rapidez y simplicidad. Tiene que ver con el lugar donde se va a

ofrecer el producto (ubicación) y la forma de llegar al cl¡ente (distnbución)

La ubicación para muchos emprendimientos representa un factor crítico

para realizar la comercialización de los productos.

Por ello es necesar¡o descubrir cuáles son los criter¡os específicos para

analizar las distintas alternativas y responder determinadas preguntas que lo

pueden ayudar a decidir cuál es la más conveniente.

Hay que evaluar cuáles son los costos de cada ubicación posible y los

beneficios que ofrece cada una de ellas.

No se debe for¿ar el armado de un negocio por el sólo hecho de contar

con un local propio o de baio alquiler, pero no es el lugar adecuada para

¡ealizar el emprendimiento.

Se debe analizar si uno va a visitar a los clientes o los clientes vienen a

comprar.
', 

¿Cuál es la imagen que debe tener el lugar y el establecimiento?

i ¿Es importante estar cerca de los proveedores?

r ¿Hay espacio suficiente para depositar la mercadería? ¿En una etapa

futura es posible realizar ampliaciones?

i ¿Es una zona segura y con potenc¡alidad de crecimiento?

; ¿El lugar de acceso y el estac¡onamiento son los apropiados para el

negocro? * ¿Hay lugar para cargar y descargar mercadería o ¡nsumos?

; ¿El lugar cuenta con los servicios como: electricidad, agua, luz, gas,

teléfono, etc.?

Muchos emprendedores piensen que el producto o servicio y el precio

que ofrecen es todo lo que importa: pero no es asi. Es necesario €stablecer un

vinculo con el consumidor para hacer conocer lo que se ofrece, motivar la

adquisición del producto e incentivar la reiteración de la compra.

PEÑA
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Para ello es necesario dar respuesta a lo siguiente:

i ¿Cómo se informa a la gente sobre la existencia del negocio?

i ¿Dónde se enteran los potenciales clienles sobre los productos o

servicios que desean comprar?

, ¿Leen los diarios, miran TV, escuchan la radio, se enteran por

comentarios de amigos o famil¡ares, o se f¡an en las v¡drieras de los

locales de venta?

i ¿Cuánto puede invertir en promoción y publiciclad? ¿Las ventas que

puede conseguir justifican la inversión?

La comunicac¡ón está integrada por las siguientes estrategias parciales

Publicidad: El objetivo de la publicidad es brindar una información a los

consumidores con el fin de estimular o crear demanda para un producto o

serv¡cio.

Promoción de Ventasl La promoción de ventas tiene como finalidad tomar

contaclo en forma personal con el mercado objetivo para comunicar sobre el

producto o servicio de la empresa. Los ob¡etivos específicos de la promoción

de ventas son:

z Que el consumidor pruebe el producto o servicio.

z Que se aumente la cantidad y frecuencia de consumo

> Fortalecer la imagen del producto o serv¡cio.

i Lograr la fidelidad del producto o servicio,

PTDÑA

Relaciones Públic Las relacrones públicas se desarrollan prácticamente en

lodas las organizaciones, con mayor o menor intensidad. Son parte del sistema

de comunicación y se realizan en forma consciente o inconsciente en todos los

contactos que la organización tiene con las personas, cliente§ o proveedores.

Todas las empresas, grandes o pequeñas, necesitan definir alguna

forma de ordenamiento intemo. Es necesario distribuir las tareas y

responsabilidades entre los propietanos y empleados de la empresa.

En los mic¡os, pequeños o medianos emprendimientos es común que el
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prop¡etario esté a cargo de todas las áreas desempeñando todas las funciones,

Se encarga de producir, vender, c¡brar, realizar la administración y manejar las

finanzas.

Una de las mayores dificultades que t¡enen los emprendedores en cuanto

a su organización interna es la implementación de un sistema de gestión.

Como tienen que encargarse de todas o la mayoría de las tareas, deben

conocer cada aspecto y hacer las cosas con la mayor eficiencia posible, Pero

tropiezan muchas veces con la falta de capacitación y entrenamiento, que son

factores claves para su negocio.

Cuando se va a incorporar personal a la empresa, es necesario realizar

una selección adecuada, para permitir el cumplimiento de los objet¡vos de la

mrsma

lncorporar gente a la organización implica un esfuerzo y una inversión

que se justifica en la medida que se traduzca en un crecimiento y prosperidad

del negocio. Para ello es necesario contar con personal idóneo, porque de lo

contrario se traduce en un perjuicio económ¡co. En este aspeclo "no hay que

improvisar''. Es contraproducente tomar como empleados a parientes o amigos

porque están desocupados, s¡n tener en cuenta las apt¡tudes específicas y los

antecedentes laborales. La capacitación y el entrenam¡ento juegan un rol

fundamental para lograr el rendimiento óptimo en el desanollo del trabajo. El

adiestramiento debe ser algo permanente, tanto para los empleados como para

los propietarios del negocio.

Cuando se redacta el plan de negocios, es necesario prestar mucha

atención al área de personal, porque el éxito de un emprendimiento depende

en gran medida de la gente que part¡cipa en la organizac¡ón Pry¿ etlo se debe

tomar en cuenta:

i La descripción de los puestos de trabajo.

1. Cantidad de personal a incorporar

'l 
''' ' -::
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; Cuales son las aptitudes, formactón y antecedentes que debe reunir el

personal para aJbrir la función a desempeñar.

z Establecer el nivel de remuneraciones.

; Elaborar un programa de trabajo y fijar la línea de autoridad y

responsabilidad.
'r f¡alar de conocer con la mayor amplitud posible los derechos y

obligaciones de las partes en la relación laboral.

z Desarrollar algún programa de incentivos.

Existe un componente fundamental que muchas veces no se analiza con

la debida atención cuando se quiere desanollar un proyecto de negocio, y es el

monto de dinero que se necesita para ponerlo en functonamiento y mantenerlo.

Para ello es imprescindible tomar en cuenta cuáles son los activos fijos

(terrenos, inmuebles, maquinarias, equipos, etc.)y capital de trabajo (dinero en

efectivo, sueldos, compra de materias primas y materiales, publicidad, etc.)que

debe lener la empresa antes de que comience a generar ingresos. Si no se

realiza esta previsión, se corre el riesgo de una asfix¡a f¡nanciera al poco

tiempo

Si no se cuenta con el dinero necesario para atender los requerimientos

económicos, se debe recurrir a alguna fuente de financiamiento, ya sea

bancaria, de proveedores u otro origen y evaluar si es posible afrontar con los

ingresos que genere el emprendimiento las obligaciones comprometidas.

El objetivo de toda empresa es gen€rar utilidades. Muchas empresas en

determinados períodos pueden tener pérdidas o rentabilidad nula Esta

s¡tuación a largo plazo se hace insostenible y la empresa no sobrevive,

Para calcular la utilidad de un negocio es imprescindible considerar

todos los componentes necesarios para determinar por un lado lo que se

denomina el 'costo' para producir un b¡en o un servioo y por otro lado los

"ingresos".No se debe confundir ingresos con ganancias.

)

Pll,NA
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El ingreso es el valor que recibe la empresa por los bienes o servicios

que comercializa- A ese valor se le debe restar el monto de todos los

componentes que intervienen en la producción de esos bienes o servicios

(costos), para obtener un resultado económico, que puede ser positivo

(ganancia) o negativo (pérdida).

Una de las etapas más críticas del in¡cio de un negocio es

predeterminar el volumen de ventas, antes de abrir las puertas de la empresa.

Para aquel empresario que ya está operando el negocio la pregunta puede

estar relacionada con ¿cuánto se puede ganar con una expansión o

diversificación del mercado? Pero para aquel que recién comienza el

interrogante que se le plantea es ¿qué información estratégica me permite una

proyección de ventas realista? Lamentablemente no hay una respuesta

apropiada a esa pregunta. De lo contrario, si fuera fácil predecir, no cenarían

sus puertas muchas empresas.

Para obtener una proyección razonable, se pueden seguir algunos

procedimientos básicos:

' Se puede realizar un estudio de la ubicación del negocio, analizando

información sobre el tráfico de personas que transita por ese lugar, población

de la zona y otros elementos importantes que hacen a una ¡nvestigación de

mercado.

' Obtener información sobre las ventas de la competencia o negocios

srmilares en otras zonas.

* Tomar en cuenta la experiencia propia si uno ya está operando en un

negocio y ver el comportamiento y rendimiento en el pasado.

'Se puede informar a través de publ¡cac¡ones especializadas, censos

económic¡s, cámaras empresar¡ales, etc.; para verificar el comportam¡ento del

sector en el cual la empresa va a desanollar su actividad.

ÑA
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No existen fórmulas específicas para llegar a la proyección de ventas'

son técnicas de estimación aplicando criterios razonables para su medición.

Este criterio no debe basarse tampoco 6n extremos optimistas o pesimistas. Lo

¡mportante es la "¡azón habilidad" de las cifras que se manejan

Esta proyección de ventas sirve de base para el cálculo de la

rentabilidad del negocio, tomando en cuenta los costos de los produclos o

servroos

Una vez determ¡nado el nivel de ventas estimado, ahora se puede

trabajar en los @stos.

Debe establec€rse una clasificación de los costos en fi¡os y variables

Los costos fijos son los que p€rmanecen constantes

independientemente del nivel de producción. Son por ejemplo: sueldos,

alquileres, seguros, patentes, impuestos, servicios públicos, etc. Hay que

pagarlos aún cuando no se venda nada.

Los costos variables son los que cambian, aumentando o disminuyendo

de manera proporcional a la producción. Por eiemplo: la materia prima, los

insumos directos, material de embalaje, la energía eléctrica (para la

producción), etc.

La determinación de los costos no sólo se utilza para el cálculo de

rentabilidad de un negocto, sino también como una herramienta ¡mportante

para fiiar los precios de los bienes y servicios que se comercializan.

Es de práctlc€ común que se calcule el precio de venta agregando al

costo de producción un margen de utilidad Puede ocurrir que el precio fijado

de esta manera quede descolocado del mercado porque es superior al de la

competenc¡a. Por lo tanto será necesario revisar los costos, coteJar los precios

existentes en el mercado y verificar hasta donde están dispuestos a pagar los

consumrdores.

Clr-rl ,'vS
PEÑA
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3. ESTUDIO DE MERCADO

3.1 INVESTIGACIÓN DE MERCADOS

3.1.1 Definíción de Objetivos

"bs^
3.1.1.1 Objetivo General.

, Ejecutar un estudio del mercado en el que se consiga certeramente

identificar la oferta y demanda del servicio de transporte terrestr€ de carga

en la ciudad de Guayaquil

3.1.1.2 Objetivos Específi cos

Plasmar un diagnóstico del sector y saber los requerimientos y atenciones

del servicio de transporte tenestre de cárga en la crudad de Guayaquil.

Conocer y fracoonar el mercado objetivo hacia el servido de transporte

terrestre de cárga en la ciudad de Guayaquil.

z Conocer los principales competidores y futuros clientes en el merc€do

objetivo.

i Exponer habilidades de mercado que permitan el ingreso y posicionamiento

del servicio.

3.1.2 Justificación y Antecedentes del Proyecto

El mercado del sector de transporte de carga terrestre en el país ha

experimentado en la última década un gran aumento de su demanda. Esto se

ha traducrdo en la creación de nuevas empresas. El transporte terrestre de

carga forma parte integral de la economía en el Ecuador. De acuerdo con
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estadísticas del gobierno y la industria, el noventa por ciento del valor total de

la carga en nuestro país es transportado en camiones.

Las empresas relacionadas con los camiones de lransporte de carga

emplean a cerca de diez mil persona en el país. Los ferrocarriles representan el

c¡nco por ciento del valor total de la carga transportada.

Los servicios de transporte de carga terrestre tienen un rezago de

infraestructura y tecnologÍa de más de veinticinco años. Durante este periodo

se han firmado múltiples acuerdos que empujan a los servicios de transporte a

redef¡n¡rse para mejorar, pero sin nangún adelanto para el sector.

Existen grandes retos estratégicos en el sector en materia ambiental, de

infraestructura, tecnología y capital humano que afrontar en la búsqueda de

una posición en el escenario de servioos logísticos en el pais.

El mercado de transporte de carga pesada en camión en nuestro país es

una industria de tipo fragmentado, conformado básicamente por pequeñas y

medianas empresas, un pequeño grupo de empresas de mayor dimensión y

una gran cantidad de informales de dudoso proceder, los cuales por su

naturaleza ofrecen tarifas ba,as obligando así a los formales a reducir sus

tar¡fas, compitiendo deslealmente en el mercado.

La dificultad que caracteriza a este tipo de negocio es que el tipo de

servic¡o ofrecido no es homogéneo, por lo que la variable precio tiene un papel

muy importante.

La industria del transporte de carga tendría que estar caractenzada por

un manlenimiento programado de los equipos y un mayor control sobre las

operaciones de despachos, asignación de equipos y rutas, emisión de

documentos, control detallado de cada uno de los vtajes, seguimtento de

seguridad de la carga con @bertura de seguros efectivos, custodia de carga y

control satálite de vehículos asegurarían mejor cantidades de fletes para las

empresas.
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Y ello es fundamental en un escenario en el que los márgenes

operativos en todos los sectores de transporte están siendo reducidos; en el

que el empresario local está todavía más interesado en generar dinero para su

empresa, olvidando el valor agregado que tiene que dar a sus clientes, para

tratar de tener más demanda en su servicio y también tener un manten¡miento

más adecuado para su flota; serán las mejores maneras de que ese inversión

de dinero llegue de una forma más rentable; en ese escenario la solución de

negocios tecnológica, en nuestro caso TRANS-FLASH SECURITY S.A.,

logrará que a través del control ef¡ciente del mantenimiento de la flota y

brindando valores agregados adicionales tener mas demgodaQtes para nuestro

servicio i 
t- t,

3.'1.3 Análisis del Sector. 
-¡

\'
En el país lá flota de transporte de carga tiene un parqu€ muy obsoleto y

muy heterogéneo con vehículos de dos a cuarenta y cinco toneladas de carga,

con muchas unidades con una edad muy elevada las cuales han superado su

vida económicamente útil de diez años.

La mayor parte del parque automotriz es de menor capacidad es dectr

de dos e¡es, no se utilizan los vehículos adecuados para el transporte de la

carga, existe un alto porcentaje de camiones vacíos en el flujo de vehículos con

un noventa por clento aproximado de viajes de retorno vació.

Actualmente existe una disminución continúa de la oferta e incrementos

de los costos operativos, no existe un control de parte de las autoridades para

la venta de partes y piezas, los robos y desmantelamientos a unidades son

constantes y los precros de unidades nuevas hacen difícil la reposición de las

unidades.

Otro grave problema de este sector es el mal mantenimiento de las vías,

a excepción de la Provincia del Guayas, el resto del país no t¡ene un buen

sistema vial.
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En la parte operativa muy pocas empresas comunican el plan de ruta

con fecha y hora estimada de anibo al destino contratado, no tienen un

mant€nim¡ento adecuado para sus vehículos, tampoc¡ adiestram¡ento para sus

conductores.

La atencrón para siniestros y emergencias es casi nula en el país por

pafe de las empresas de transporte de carga hacia sus clientes, porque estos

muy rara vez cuentan con una póliza de responsabilidad civil adecuada, ni con

una póliza que ampare daños causados por Ia carga o accidentes de la misma.

Le limitación de la oferta de flota pesada se prevé que para el año dos

mil ocho, se agudizará con aumento de actividad económica. La calidad de

servicio no sat¡sface los requerimientos de los usuarios aclualmente.

lnseguridad en las carreteras y medidas para enfrentarla ancrementan

costos de transporte. Alto porcentaje de viajes de retorno vacio aumenta el

costo promedio de transporte.

Existen debilidades empresariales, gerenciales y financieras en el sector

transpoñe y po€s empresas organizadas.

Este d¡agnóstico es compartido por los gremios organizados de

transporte. Sin embargo, el sector no muestra una capacidad suficiente para

responder a los retos planteados y requiere ayuda.

La respuesta de los usuarios no puede ser el conformismo y propiciar el

uso de flota inadecuada, porque ello contribuye a agudizar la crisis.

Resulta muy riesgoso que la actividad de transporte pase totalmente a

manos de empresas o capitales no locales

I'
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3.1.4 Análisis del Mercado.

De acuerdo a encuestas realizadas a distintas empresas que solicitan el

servicio de transporte de carga en general, en la ciudad de Guayaquil, las

mismas que se encuentran en los anexos del presente documento; se

estableció que el mercado del transporte es un mercado regido por tablas de

precios f¡jas, establecidas de acuerdo al recorrido, y capacidad de transporte

de carga del vehÍculo.

Además, se concluyó que 6l mercado objetivo más importante para el

transporte de carga se divide en tres partes, uno para el alquiler de grúas, otro

para el alqu¡ler de furgones y otro para el alquiler de trailer.

El servicio de grúas se lo va a dirigir para auxiliar a todos los vehículos

que tengan algún accidente, para esto anexo tabla de accidentes de tránsito,

que se han sucedido en a nivel nacional y en la provincia del Guayas, la cual

servirá para calcular el mercado potencial.

Tabla 3-1: Accadent€s de tráns¡to a nivel nac¡onal (Año 2004-2005)

AioS 1()1 {t.
2004 1 6.12 3

2005 l6 5 7lt

FUENTE. lftstituto Nacionalde Cens6 y Estad¡CE6 Esladíst¡c6 de Transporte 2006

I

Tabla 3-2: Accidentes de tránsito Provincia del Guayas (Año 2005)

TOTAL PAIS r 6.578
GUAYAS 4 949

FUENTE: lnst rJto Nac¡onal de Censos y Esladilrcas Esladlstjcas de Transporte 2005

De acuerdo a este dato dado por el INEC, el mercado potencial serán

cuatro mil novec¡entos cuarenta y nueve viajes, de los cuales se obtendrá para

las dos unidades ciento cuatro viajes mensuales es decir mil dosc¡entos

cuarenta y ocho viajes anuales.

5
tl,PtlA
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Last¡mosamente para la sociedad, pero beneficioso para nuestra

empresa este mercado esta en crecimiento, como se puede apreciar en la tabla

trgs uno.

Por otra parte el servicio de furgones refrigerados, una parte 6stará

dirigido a las empresa exportadoras de camarón y otra parte para las empresas

de ganado vacuno, porcel y ovino.

El calq¡lo del mercado potencial para el pnmer caso se lo obtendrá en

base a los datos de la Cámara Nacional de Acuacultura, que indica que durante

el año dos m¡l seis se €xportaron doscientos doce millones de libras de

camarón aproximadamente, de las cuales a un promedio de cinco mil libras por

viaje transportado desde las piscinas camaroneras hacia las plantas

procesadoras nos dan un total de cuarenta y dos mil cuatrocientos viajes.

Las empresas camaroneras tienen su propia flota de vehÍo.tlos, pero

esta no abastece la demanda de estos viajes, por lo que se ven en la

necesidad de solicitar el servicio que alquiler de transporte.

Para encontrar el mercado potencial se utilizará la aplicación de la

segmentación de Pareto (80120), es decir el ochenta por ciento (treinta y tres

mil novecientos veinte viajes) corresponderá a la demanda que con su flota de

camiones propia cubrirán, y el veinte por ciento (ocho mil cuatrocientos ochenta

viajes) restante será el mercado potencial para TRANS-FLASH-SECURITY

S.A.

En este sector se trabSará diez días al mes, para un promedio de veinte

viajes mensuales, doscientos cuarenta viajes anuales para los dos camiones.

El sector camaronera se encuentra al alza actualmente, después de

haber conseguido sus cosechas vivir sin problemas con la mancha blanca. Se

espera para este año repuntes en la producción que pudieran alcanzar niveles

máximos como los del año m¡l novecientos ochenta y seis.
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Otro mercado para los furgones térmicos son las empresas de ganado

bovino, vacuno y porcino, para el cálculo del mercado potencial tomaremos

como referencia la producción faenada en la ciudad, cuyo dato es el siguiente:

Tabla 3-3: L¡bras faenadas on la c¡udad de Guayaquil (Año 2005)

.TIPOS ANIMAL CANT. ANIMALES PESO PRO}!. LBS. PROCESADAS

CANADO VACUNO 12.{81 120 I {98.{{0
GANADO PORCI¡,iO 2lJ..l6lt li0 2.2"1'1.lt0
GANADO OVt}.iO 2.t9 f,t) I.t 9.10

TOTAL LBS, FAENADAS 11201 ti7 I.790.820

FUENTE lnstituto Nacionalde Cens6 y Estadidrca§. Edadisl¡cas de frañspo.te 2005

El cálculo del mercado potencial para este caso se lo obtendrá en base a

las tres millones setenta y nueve mil ochocientos ve¡nte libras faenadas en la

ciudad, de las cuales a un promedio de cinco mil libras por via¡e transportado

desde el camal municipal hacia las plantas procesadoras nos dan un total de

setec¡entos cincuenta y ocho mil ciento veinticuatro viejes anuales disponibles.

Las empresas proc€sadoras de came poseen su propia flota de

vehículos, pero esla no provee la demanda de estos traslados, por lo que se

ven en la necesided de requerir la ayuda de la contratación de transporte.

Se recurrirá para hallar el mercado potencial la aplicación de la

segmentación de Pareto (80i20), es decir el ochenta por ciento (seiscientos

seis mil quinientos treinta y un viajes) corresponderá a la demanda que con su

unidad de camiones propia cubrirán; y el ve¡nte por ciento (ciento c¡ncuenta y

un mal seiscientos treinta y dos viajes) sobrante será mercado potenc¡al.

De este mercado potencial nosotros queremos conseguir para los dos

furgones treinta y dos v¡ajes mensuales, trescientos ochenta y cuatro viajes

anuales para dieseis días de trabajo mensual para cada camiÓn.

El servicio de tra¡ler estará dirigido para las empresas importadoras y

exportadoras del país, para el cálculo del mercado potencial tomaremos como
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referencia la entrada y salida de carga en toneladas en el Puerto de Guayaquil,

cuyo dato es el siguiente:

Tabla 3-4: Número de naves entrada y sálide con cerge en toneladas en ol Pucrto

MarÍtimo (Año 2005)

FUENTE: ¡nstituto Nacioñal de Censos y Es{adhlicas Eriad¡§trcas ds Trensporte 2005

De acuerdo a este dato en el año del dos mil o.latro, sobre estadisticas

de transporte del INEC, existieron seis millones cuatrocientos treinta y cinco mil

ciento cincuenta y nueve TN de carga de entrada y salida en el Puerto Marítimo

de la ciudad de los cuales a un promedio de cuarenta TN de peso por viaje de

cada contenedor, se tuvieron ciento sesenta mil ochoclentos sesenta y nueve

viajes, dato que servirá para el cálculo del mercado potencial para este

servrcro

Las empresas navieras no pueden cubrir Ia demanda del mercado

potencial, por lo que proceden a la contratación de transportes para cubrir sus

necesidades.

Se recunirá para hallar el mercado potenc¡al la aplicación de la
segmentación de Pareto (80120), es decir el ochenta por ciento (ciento veinte

ocho mil setecientos catorce viajes) conesponderá a la demanda que con sus

unidad de camiones propia cubrirán; y el veinte por ciento (treinta y dos mil

ciento setenta y ocho viajes) sobrante será el mercado potencial.

De este mercado potencial se desea conseguir para el servicio de trailer

veintiséis via,jes mensuales que representarían seiscientos veinticuatro viajes

anuales, para los dos tra¡leres. //*

*ps^

SALIDAENTRADA
CARCA EN TONELADASNT]M DE NA\ES CARGA EN TONELADAS

I 986 3.399.61l1.03 5.5.t6@
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3.1.5 Análisis de la competencia.

Actualmente existe mucha competencia en el sector tanto de una

manera directa, como indirecta- Esta última formada por los ¡nformales, que no

proporcionan ningún benefioo seguro a las empresas, debido a que tienen sus

unidades en mal estado, son antiguas y no proporcionan ninguna seguridad, lo

que permite que sus precios sean mucho más bajos que las empresas bien

estructuradas.

Adjunto a la presente lista de los prinopales competidores actuales para

el servicio de transporte de carga terrestre en la ciudad:

Z COMPANíA DE TRANSPORTE CARLOS CASTRO TRANSCASTRO S,A.

,, COMPAÑíA DE TRANSPORTES MARíTIMOS DEL ECUADOR

i GALAGANS S A-

Z HELLMANN LOGÍSTICA Y TRANSPORTE DE ECUADOR S A.

> GARANTICORP S A

,. LOG|STICA Y TRANSPORTE ANDINA S,A, PORTEANDINA 
(

> PORMARTRANSPORTE POR MAR S A.

z MULTICONTI S A.

> M PINARGOTE S.A

Z ÍRANSPORTE PUERTO MARíTIMO GUAYAQUIL TRANSPUMAQUIL S.A

; TRANSPORTES MARÍTIMOS Y TERRESTRES S A TRAMARTER

Z TRANSPORTESRODRíGUEZ

, TRANSPORTES YCAZA GALLEGOS, TRANSYGALL S A.

,. GRUAS AZAR HNOS HUGAZAR C A

z TECNI GRUAS SERVICE S,A,

; TECGRUSER OPERADORES DE GRÚAS SOCIEDAD ANÓNIMA

(oPEGRUSA)

También se anexa a la presente, tabla de datos de número de vehículos

matriculados en el país, y en la Provincia del Guayas; destinados al transporte

de carga de acuerdo a su capacidad, los cuales en la práctica serán los

competidores d¡rectos de TRANS-FLASH-SECURITY S.A.

... ,.. .-]::

PDÑA
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Tabla 3§: Número de vehiculos matriculados en el Pais y en la Prov¡ncia del Guayas

delinados al trensporte de carga (Año 2005)

CAPACIDAD CARGA
0,25 ¡ 3 TN 3.25 ¡ 6 TN 6a l0 TN l0.S ¡ tS TN m¡s 15,5 TN

PAIS 212 4tr, 36 908 l:.08J 5 902

GUAYAS ¡ ¡18 905

FLJENTE: lnsttulo Neioñal de C€ns€ y Edadisiicas Edadi6trca6 de frampo.te 2006

En este momento existen algunas leyes que impiden el servicio de

transporte, las cuales son' las leyes de tráns¡to, las leyes municipales, y las

leyes medioambientales

Actualmente la ley de municipio de algunas oudades del pais no permite

la entrada al perímetro urbano de la oudad. Además tampoco se permite el

ingreso de ciertos vehículos por el tonelaje por las leyes de transito.

También no se permite la circulación en algunas ciudades de vehículos

que desprendan monóxido de c€rbono como sucede en la actualidad en Quito.

El servicio que brinda la empresa; esta d¡ferenciado con la competenc¡a

en los valores agregados que brindará como seguridad, repuesta inmediata,

prec¡os competitivos y cal¡dad de servicio.

Adjunto a la presente tabla de datos de los principales competidores

relac¡onándola para saber s¡ cuenta con el valor agregado que se brindará:

Tabla 3.6: Cuadro competencie con control satélite y seguro carga.

( () \f P1,:',l tD()RUs ( ()\-IR()L S.{ tt:t.t r t: §¡tCI R() (.\R(;.r
I-R I\§( .tS',rR() S t
( -r rf 5...t
(;Al,A(;Ar¡i s.^.
lIELLlt.tt§ s...\
(;.1R.\ \',t t('()R P S..1
PORTEAIDI:iA S,A
t,()(; ts t Ix s.A.
PORItAR S..r.
tlI LTI( Os.rI s..\
If . PI\..tt{(;() I U S...t_
TRr\t.1R tUR S.,{
TR,\TSP RODR I(; I I)Z S.,1
TR.r\S\ (;,\ t. L S.^
(;RLtS.\Z-\R III()S. II t (;..tZAR (..\
lI( \t (;Rt.1s 5¡tR\ t( I s..1
rt:( (; Rt sl:R s.,\
TOT T I, 3 ( ll./. ) t f tt.h )

FUENTE: Oatos de Autor

PI]NA
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Una barrera para alcanzar el mercado podría ser algún oligopolio que

se pudiese formar con la unión de vanas empresas de transporte que ex¡ste

actualmente, para crear restricciones a los eventuales clientes que TRANS-

FLASH-SECURITY S.A pudiera tener.

Las tácticas que se utilizaran para atacar el segmento objet¡vo serán: en

lo que respecta al producto que brindara la empresa es la seguridad completa a

la arga de sus cl¡entes, y el tiempo de respuesta para cualquier requerimiento

de los mrsmos.

La cobertura del serviclo es para todo el tenitorio nactonal y todo tipo de

carga sin restncc¡ón alguna.

3.2 ESTRATEGIAS DE MERCADO

3.2.1 Concepto del Producto.
(-

PfrÑA

La prestación que facilitará la empresa TRANS-FLASH-SECURITY S.A.

es el transporte de carga terrestre. La compañía con sus servicios intentan

resolver los problemas de logistica en el área de transporte de todas las

empresas que importan y exportan productos dentro del país.

Los cl¡entes son la primera priondad, se ofrece para ellos soluciones

rápidas y efectivas, entregando un servrc¡o de excelencia, oportuno y eficaz.

La carga de los clientes será escoltada con custod¡a de seguridad

propia, en caso de fallar está por la inseguridad que vive actualmente el país, la

localización de su carga será de inmediato a través del sistema de control

satélite que posee cada vehículo.

Además la empresa contará con un seguro de carga por perdida o robo.

Es decir que la compañía le brindará a sus clientes un servicio con respaldo y

ICHE-EOCOM CAPITULO3-Pág¡na¡15 ESPOL
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la tranquilidad para que la inversión de los cl¡entes viaje en forma rápida y

segura.

El posicionamiento que se pretende lograr en la mente de los cl¡entes es

impactar con el servicio en los valores agregados que se ofrecon (seguro de

carga y seguro de rastreo satél¡te de la flota de vehículos) y la rapidez en la

atención; todo esto plasmado con el nombre de la empresa que en español

sería transporte rápido y seguro; es decir los dos atributos principales para el

posicionamiento del servicio de TRANS-FLASH-SECURITY S.A. serán la

seguridad y rapidez. El mapa del posicionamiento del servicio con sus variables

es el siguiente:

Tabla 3-7: Mapa de posic¡onamiento esperado

FUENTE: Oatos de Aulor

A la empresa no le lnteresa competir con las otras empresas que laboran

dentro del mercado de la transportación, lo que busca es que sus clientes lo

¡dentifiquen por su buen servicio y atención. Para la empresa €s importante una

buena comunicación con sus empleados ya que esto hace que ellos se

desempeñen de una mejor forma y siempre busquen mejorar el servicio y

atender al cl¡ente de la mejor forma para satisfacerlo.

:.li
:- -, -t -a^
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3.2.2 Estrategias de Distribución

Para penetrar al mercado se ejecutarán visitas de introducción e impulso

del servicio al mercado objetivo, un mes antes de la inauguración de la

empresa, mostrando a los potenc¡ales consumidores una oferta comercial, con

precios y ventajas del servicio.

Cuando el cliente que solic¡ta el servicio ha contactado con la empresa,

se establecen las condiciones del viaje y se elige el vehiculo. Se informa el

destino, peso de carga, tipo de producto y tiempo estimado de llegada de la

unidad al cliente. Se contará con una atención personalizada y control

permanente de los vehículos.

Para lograr una óptima distribución del servicio, TRANS-FLASH-

SECURIW S.A. contará con las unidades en perfecto estado de

funcronamiento gracias a un control detallado y minucroso de las mismas así

como también un adecuado mantenim¡€nto preventivo para evitar desperfectos

que pueden acrecentar las reparacrones maximizando los costos operativos.

La distribución del servicio será de una forma directa, utilizando las

unidades de la empresa. Se ofrecerá el servicio en tres partes, uno para el

servicio de gruas, otro para el servicio de furgones y otro para el servicio de

tra¡ler.

La ubicación de la empresa será la principal estrategia de distribución de

TRANS-FLASH-SECURITY S.A. , la misma que será en el Sector Norte de la

Perimetral, el espacio físico del terreno será de 1O0O MT. cuadrados, este

contara con un galpón industrial con oficinas funcionales, y un taller mecánico

para el manlenimiento preventivo de sus unidedes. A futuro se considera

mejorar el esquema de distribución aumentando una sucursal a nivel nacional,

específicamente en la ciudad de Quito, pero esto se dará después de haber

cumplido con todas las deudas adquiridas y recuperación de la inversión inicral.

PIiNA
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3.2.3 Estrategias de Precio

Los precios de los servicios de transporte tenestre de carga no son un

dato recabado de manera sistemática por las estadísticas oficiales o por

organismos o entidades relacionadas con la actividad. A lo sumo, algunas

entidades gremiales empresarias realizan un seguimiento de los costos de

produccrón de los servicros como guía a dar a sus asociados.

Los precios a los cuales se presenta el servicio dependen totalmente de

las condiciones de los viaj€s que se realizarán, Los precios se establecorán

según la d¡stancla recorrida y el tipo de vehículo que desee el cliente.

La decisión sobre el precio es de suma importancia para la empresa, es

la estrategia para el consumo de los servicros. Para TRANS-FLASH-

SECURITY S.A., es la variabl€ más significatrva y la de mayor frecuencia en

la toma de decisiones. El precio del servicro tendrá relactón con el logro de las

metas organizacionales y de marketing.

Los precios que se utilizan son menores a un cinco por ciento que la

industria y la competenc¡a tienen. Adicionalm€nte a los preoos tendrán un valor

del cincuenta por ciento menos en el retorno, cuando así el cliente lo solicltara.

La tabla de precio para nuestros servicios es la siguiente:

Tabla 3- 8: Tabla de prEc¡o servic¡o de gruas.

Dentro Ciudad Fuera Ciudad
Whcsl Lifl $35 $35+s2.0xKm
Wincha mas Dollr $30 $30+§2.0rKm
Plataforma s.15 S.l5+$20xKnr
Pesado $70 S70+S3.0xKm
Ertr¡ Pcsado s90 §90+§l.5rKm

FUENTE DaI6 de AutoT

Tabla 3-9: Trabajos ad¡cionales servic¡os de gruas.

FLJENÍE Detos dé Alfof

I.I.NA

Rcscatc dc Agua Ds acucdo aJ trabajo maximo S 25

Rescate dc Cuncta De acuedo al trabajo maximo S 25

Rcscatc dc Volcamiento De acucdo al trabalo matimo $ 25

Rescatc dc Incrustacioncs Dc acucdo al trabajo m¿rimo S 25
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Tabla 3-10: Tabla de precio s€rvicio de furgones.

FLETE PRECIO ( $ x KM. RECORRIDO )

RUTA MENOR A 4OO KM 0.07

RUTA MAYOR A 4OO KM t).06

FTJENTE: Oatos de Autor

Tabla 3-11 : Otros prccios sery¡cio de furgones.

FIctcs Inremos Ciudad s 60.00

Dias Espcra cn Viajc 50 % Valor del Flete

Ft-l ENf E Oalos de Aulor

Tabla 3-12: Tabla de precio serv¡cio elquiler de tra¡ler.

F'].NA

FUENfE Dat6 de A(nor

Tabla 3-13: Otros precios alqu¡ler trailer.

Portco $ 15 r Hora

Fletc lntcmo Ciudad s 120

Dia de Espera 507o Valor Flctc

FUENfE Dáto6 de Auto¡

3.2.4 Estrateg¡as de Promoción

El desanollo de los servicios que la empresa brindará, se ejecutarán de

tal modo de poder influir en las ventas de los servicios que ofrecen a sus

clientes. Se concretarán visrtas comerciales a los potenc¡ales cllentes, en las

que se entregará la ofeña comercial de los diferentes tipos de servicios de la

empresa, al mismo t¡empo se hará entrega de un video corporativo en el que

se destacarán aspectos trascendentales de la compañía como gestión,

enfoque, obietivos y fines de la empresa.

VIAJE PRECIO ( S. X TM PESO )

Gual a4uil-Qurto 23.l0
Gual aquil-Cucnca I6,IJ7

Guavaquil-Manta t1.22

Cual aquil-Huaquillas t7 07

Gual"aquil-Manta 25.96
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También se utilizará publicidad rnformativa a través de publicaciones

mensuales en revistas espec¡al¡zadas, que son los medios que llegan a

segmentos de publico bien definidos, en este caso el grupo objet¡vo deseado,

que son empresa dedicadas a la importación y exportaciones de productos 6n

el país; logrando una selecfividad de manera geográfica y demográfica.

TRANS-FLASH-SECURITY S.A. busca establecer una imagen

corporativa que determine a los clientes a adquirir sus servicios, reconocer e

implantar un excelente califlcativo en el mercado mediante el uso pers¡stente

del lema, 'transporte rápido y seguro" pensamiento que la compañÍa

exhibirá pintada en su flota de camiones y toda la escnbanía empleada por la

empresa.

3.2.5 Estrateg¡as de Comunicación

La comunicación es la herramienta más valiosa que se dispone para

trasmitir y receptar información esencial al entorno y es el recurso de disponer

para coordinar adecuadamente las acciones tondientes a un m¡smo objetivo. La

comunicación será eflciente, precisa y oportuna.

Una de las tácticas de comunicación para hacer conocer los servicios

será la creación de una página Web, que será actualizada semestralmente y se

utilizará para ofrecer información clara y precisa sobre la empresa, la misma

que se encuentra registrada en el presente proyecto como costo fijo en el flujo

de caja en el análisis financiero del m¡smo.

El uso del eslogan, 'transporte rápido y seguro" pensamiento que la

empresa presentará pintado en toda su flota de camiones y la papelerÍa

empleada por la empresa, servirá como medios para publicitar los servicios de

la empresa.

Para abrir el trabajo comercial la empresa creará y hará circr.,¡lar taietas

de presentación.

r-i

Pi.]NA
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Otra forma de comunicación será a través de los propios clientes, es

decir comunicación boca a boca, debido a que los propios usuarios se

encargarán de hacsr difusión a la empresa. También el administrador se

encomendará de llamar a las empresas que saben que puedan llegar a ser

consum¡dores potenciales, para ofrecer los servic.ios y ponerse a las órdenes.

3.2.6 Estrateg¡as de Servicio

El servicio es un producto que s€ comercializa, no comprende sólo el

traslado de la carga de los clientes de un punto a otro, s¡no que es un paquete

de valor que el cliente adquiere.

El servicio debe ser óptimo todas las veces. La prolijidad en este aspecto

es una parte ¡mportantísima, al igual que la actitud positiva es la ¡magen de

calidad que se ofrecerá a los clientes,

La estrategia del servicio está en la calidad de la flota. Debidamente

asegurada, en perfecto estado de conservación y con todos los requisitos

necesarios para libre circulación dentro del país.

Unidades acondicionadas para todo t¡po de carga y regularmente

sometidas a una r¡gurosa revisión mecánica. La empresa además tendrá un

soporte de un equipo humano altamente calificado con experiencia y

capacitación permanente, asÍ como una adecuada infraestructura que incluye

una flota de unidades de transporte de carga, con personal propio, central y

equipos de comunicación de alta tecnología digital, así como una moderna red

de cómputo que permite establecer transferencias de información con los

clientes vía coneo electrónico e lntemet.

Se implantará una base de informes para los clientes, quienes serán

agrupados y se les realizará un seguimiento continuo que perm¡ta establecer su

perfil, medir el niv6l de satisfacción con el servicio

,z
r-)

0.
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3.3 PROYECCION DE VENTAS

3.3.1 Proyección de Ventas y Manejo de Cartera

La proyección de ventas para el servicio de transporte se ofertará para

los tres tipos de servicios que se prestarán, los cuales son servicio de alquiler

de grúas, furgones y trailer. El dato para cada tipo servicio por mes, y su

acumulado por año es el sigu¡ente:

Tabla 3-14: Proyocc¡ón ventas mensuales.

GRt]AS
Númcro dc dias trabajo 26

lngrcsos promcdio s ft 0.00

TOTAI, S 4.160,m

CABEZAI,ES 2

Númcro dc dias trabajo 26

Ingrcsos promcdio 1; 200.00

TOTAL S 10.400.00

FURGONES 2

Núme ro de dias trabajo 26

Ingrcsos promcdio S 80.00

TOTAT- S 4.I ó0,00

TOTAL INCRESOS MENSUAI,ES S t 8.720,00

FUENTE. Datos de Aljtor

Tabla 3-15: Proyección de ventas anuales.

FtIENTE Datos de Aúor

ÑA

Número dc me se s t2

Gruas s 4160.00
Travlcres s 10.400.00

Furyoncs s 4 t60,00

Subtotal { 1lt.720,00

TOTAL DE I\GRESOS ANTIALES S 224.6.t0,00
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Las proyecciones de venta para un período de 10 años tendrá un

incremento del 5% anual durante los primeros cinco años, después la

proyección se mantendrá hasta el décimo año, cuyo detalle es el siguiente.

Tabls 3-16: Proyección de ventas durante 10 años.

AÑoS IT"GRESOS

2008 s 224 640.00

2009 t 235 872.00

201 0 s 247 665.60

201 I $ 2 60.04E, tt8

2012 s 273 0s 1.32

2013 s 286.703,E9

20 l1 $ 286.701.89

2015 s 286 703.89

z0t6 s 286 703.89

20t7 s 286.703.1t9

FUENÍE Oáos de Aúor

La política de cartera surge como una necesidad de Ia empresa para

satisfacer a sus clientes más importantes otorgando un crálito definido a través

de políticas generales de la empresa. Los clientes más importantes son

evaluados en su solvencia moral y económica c,omo un medio de garantizar la

recuperación del crédito.

Para la aprobación de un crálito a sus mejores clientes la empresa debe

solicitar una garantia bancaria igual al cien por ciento de sus transacciones.

Este valor es luego cancelado a la empresa en un plazo de hasta 30 días.

AsÍ m¡smo los n¡veles de autorización de crédito, para evitar posibles

malas anterpretaciones o autorizaciones de crédito inadecuadas, son evaluados

al ¡nterior de la empresa, Por lo tanto esto no const¡tuye un alto riesgo

crediticio, puesto que el crédito es celosamente vigilado por el Administrador

General de le emprese. Por tanto existe un menor riesgo de contraer cuentas

malas o incobrables.

En algún caso de créditos la empresa otorgara una extensión del crédito

en un plazo específico con cargo de intereses.
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4. ESTUDIO DE ESTRUCTURA

4.1 ESTRATEGIA ORGANIZACIONAL

4.1.1 Análisis FODA

El análisis FODA es la henamienta estratégica por excelenc¡a más

utilizada, el benefic¡o que TRANS-FLASH-SECURITY S.4., tratará de obtener

con su aplicación es conocer la situación real en que se encuentran el inicio de

sus labores en el servic¡o de transporte de carga terrestre que pretende

comenzar en el pais, los riesgos y oportunidades que les pueda brindar el

mercado.

El objetivo de este análisis FODA es tratar de ¡dentificar las debilidades,

amenazas, fortalezas y oportun¡dades que puedan afectar en mayor o menor

medida a la consecución de sus metas.

Fortalezas

TRANS-FLASH-SECURITY §.A., contará con una flota de transporte mixta

Esto permitirá ofrecer el servicio de fansporte de carga en camión a clientes

con mercancías con diferentes características, y ad¡cional un servicio de gúas.

La empresa contará con un taller y un mecánico a tiempo completo,

minimizando costos de mantenimiento y reparación de unidades.

La organización contara con un capital humano altamente competit¡vo,

profesionales con amplia experiencia.

/,
El servicio cubrirá todo el tenitorio nacional

-I
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Las unidades contarán con un seguro integral de carga y que le permite brindar

total conf¡anza a los clientes en el traslado de sus mercancías.

Las unidades contarán con un control satélite para saber ubicac¡ón exacta de

los mismos durante todo el recorrido.

Oportunidades

Organismos de apoyos nacionales e internacionales

Evento de ampliar el servicio a diferentes puntos del pais, con la apertura de

nuevas sucursales.

Coaliciones estratégicas con diferentes empresas del ramo nacional o

internacional.

Descuento del impuesto para la importación de camiones de parte del

gobierno.

Amplia demanda potencial e insatisfecha

Amenazas

lnseguridad política

Recesión económica

Presencia de informales en el mercado local

Baja de las lmportaciones

Predisposición al incremento de empresas de transporte

Cambios climáticos y desastres naturales

PENA
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Debilidades

Limitado acceso a innovación tecnológic€

Dificultades para los trámites administrativos ante entidades del Estado

Altas tasas de interés y l¡mitado acceso al crédito

Evaluación de oportunidades no adecuadas

4.1.1 Organismos de Apoyo

En el país, los organismos de apoyo para que los emprendedores

tengan éxito en la mejora y desanollo de sus planes, prestan ayuda técnica,

¡nvest¡gación detallada, y son signif¡cat¡vos los sustentos para la salida de

posibles problemas que se pudieran mostrar durante el proceso de sus planes

de negooos, especificamente a los aspectos como el reglamentar¡o, oferta y

demanda, creación y administrativos. Entre otros los principales organismos de

apoyo para emprendedores son:

BNF

Bane¡ Nacional de Fomento

Panamá 7M y Roca

Telf. 2-5601 11

,.,, ,v;,, 5r:l Í r gc

CEEMP

Centro de Emprendimiento Pol¡técnico

Campus Gustavo Galindo

Telf.2€51094

?9
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www ceemp espol edu ec

ccG

Cámara de Comercio de Guayaquil

Francrsco de Orellana y Miguel H. Alcívar

Telf .2$8?771

CÁMARA DE LA PEQUEÑA ¡ruouSTnIA DEL GUAYAS

Avenida de las Ameritas 128

Telf 2-280059

CFN

Corporación Financiera Nacional

Av. Carlos Julio Arosemena Km. 1.5

Telf 2-203088

,,.',.', :,'r i ,.-

FEDEXPORT

Federación de Exportadores

SENACYT

Sistema Nacional de Ciencia y Tecnología

Av. 10 de Agosto y Patria (Ouito)

Telt. Q22-5O5142

!! vl'¡', Sef Salr't ,:l.'. ¡:lc

.i \-

Ct\-' : 
"'l 

S
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4.2 ESTRUCTURA ORGANIZAC]ONAL Y OPERATIVA

Tabla 4-1 : Organigrama TRANS-FLASH§EGURITY S.A.

Administrador
General

Jefe
Operaciones

A sist en te
Administrativa

L
5

PtrÑA
FUENTE Oatos de Aulor

La eslructura organizacional de TRANS-FLASH-SECURITY S.A., está

integrada por:

Administrador General, quien tendrá la responsabilidad de la

dirección, el control y maniobra de la compañía. Las pr¡ncipales

responsabil¡dades de este puesto de trabajo son: organizar la empresa en

general, ub¡car la dirección de la empresa en sus diferentes áreas, del¡mitar y

proyectar los f¡nes y objetivos a largo, med¡ano y corto plazo.

También será responsable de construir estrategias de desarrollo y

ventas para difundir de manera rápida nuestros servic¡os, establecer los

mane.jos de precio, comunicarse con los clientes para establecer relaciones de

negocios con los mismos.

Otras responsabilidades son la de proyectar inversiones y relaciones con

establec¡m ientos bancarros

Chóferes Mecánicos

Guardi¡s

(ionserje
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Jefe de Operaciones, el mismo que estará bajo la responsabilidad de la

parte operativa y de logística de la flota de camiones, tendrá bajo su cargo la

dirección de 6 chóferes y 1 mecánico, sus principales funciones serán dirigir,

controlar y hacer más eficientes la administración de la operación de Ia flota,

que constituye el negoqo principal de la flota.

Adicionalmente el Jefe de Operaoón part¡c¡pará act¡vam€nte en algunas

tareas comerciales, preparando propuestas cuando se requiera, visitando

clientes, atendiendo asuntos post-ventas, alineándose con las estrategias

comerciales y estándares de calidad de servicio def¡nidos por la adminrstración

general

Asistonte Administrativa, quien desarrollara tareas administrativas

generales como gestión de facturas, c¡ntratos e informes reportando al

Administrador General. Facilitar, filtrar y canalizar llamadas telefónicas dirigidas

al administrador y jefe de operaciones.

Elaborar, archivar y custodiar la documentación de la empresa, actas,

circulares, formularios, faxes, memorandos, etc. Recepción de visitas, gestión

de la agenda y coneo del administrador

Mecánico, es la persona responsable de las reparaciones y

mantenimiento preventivo de la flota de furgones, trailer y gúas.

Chóferes, son los profesionales responsables de manejar cualquier

unidad de le flota, dentro y fuera de la ciudad, ejecutando maniobras con el

equipo de que están dotados los vehículos, chequeando las cond¡ciones

mecán¡cas del vehículo as¡gnado y realizando labores de carga de gasolina,

revisión y regulación de niveles.

Guardias, quienes tendrán la responsabilidad de disuadir cualquier

intento de robo, resguardando las instalaciones de la empresa, estarán

presentes permanentes en sector de control de acceso. En caso de

emergencia, informarán de ¡nmediato a la empresa y organismos competentes

PT]NA
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o unidades de emergencias. Llevarán un libro con el registro de novedades

ocurridas en su servicio.

Conserje, es la persona responsable de garant¡zar la apertura y cierre

de las instalaciones, tendrá bajo su custodia las llaves de oficinas de la

empresa, controlará el estado de funcionamiento, aseo, manten¡m¡ento y

limp¡eza del edifioo donde presta servicios. Entregará facturas a diferentes

clrentes y realizara la gestión de cobros.

Otro aspecto importante en esta organización es la estructura operativa

de la misma, la cual es un paso para la asistenc¡a del serv¡cio, al ser TRANS-

FLASH-SECURIW S.A. una empresa del s€ctor del servicio exclusivamente

detallare el proceso de producción de este servic¡o.

Tabla 4-2: Plan Operativo TRANS-FLASH§ECURlry S.A.

PLI}¡A

lnicio
Viaj e

Cotiz¡ción del
Servicio

Selección y Envío
Unidad

Comunicación
Cliente

Final
Viaje

Monitoreo
Vehículo

Regreso
LJnid¡d

f,nvío Planilla
Pago

Cobro
F¡ctura
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4.2.1 Pollticas de Administración

El Administrador General de la empresa es el autorizado belesolver si

la persona es acta para el empleo. El puesto de los chóferes es en donde se

orientará el mayor cuidado, ya que debe cumplir con la experiencia de haber

trabajado en empresas que sea reconocida demostrando con certificados de

trabajo o presentarse con carta de recomendaciones dirigida a la empresa. Se

real¡zará una prueba de conducir en su puesto de trabajo

El incentivo económico qu6 tendrán los empleados, aparte de su

sueldo mensual, son las prestaciones que se manejarán dentro de la empresa

a los chóferes que más fletes ejecuten y que no tengan ningún informe

negativo por parte del Jefe de Operaciones.

Adicionalmente se les facrlitarán préstamos sin condiciones, siempre y

cuando lo solic¡ten con tiempo de anticipación y que sean chóferes puntuales,

seguros y efic¡entes.

Para la empresa es de suma importancia entregar un servicio de calidad,

es por esto que el Jefe de Operaciones haÉ revisiones en conjunto con el

meénico de la empresa, a la flota de vehículos para dar el manten¡m¡ento

prevent¡vo requerido; y asegurar que las unidades lleguen siempre en perfectas

condiciones y a la hora establecida.

Como se ha citado anteriormente los usuarios de nuestros servicios son

parte primordial para la empresa y es por esta razón se trata de estar en

constante comun¡cac¡ón con ellos. Se les proporcionará confianza y cordialidad

para que emitan sus quejas y sugerenqas.

Al finalizar la preslación de servicio el Administrador General será el

encomendado de comunicarse con el cliente y saber s¡ el servicio cubrió todas

sus expectat¡vas.

v
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4.3 ASPECTOS LEGALES

4.3.1 Constitución Empresa y Aspectos Legales

Para formar una empresa de sociedad anónima se deberá registrarla en

la Superintendencias de Compañías, por medio de eso se obtendrá el Registro

Único de Contribuye en el Serviclo de Rentas lnternas para poder tener acceso

a la facturación de los servicios

Con la inscripción de la Superintendencia de Compañías se procederá a

aftliar a la Cámara de lndustria y Cámara de Comercio. También se deberá

¡nscr¡b¡r al registro mercant¡l y obtención de número patronal en lnstituto

Ecuatoriano de Seguridad Social.

También se obtendrá registro de la marca, patente de la municipalidad y

permiso de salud.

Por último se necesita tener un permiso de operación, que para este

caso se lo gestionará a lravés del Consejo Nacional de Tránsito.

4.4 COSTOS ADMINISTRATIVOS

I4.4.1 Egresos de Personal

TRANS-FLASH-SECURIW S.A., tendrá como uno de sus costos fijos el

pago mensual de la nominal de sus empleados, cuyo detalle por mes y anual

es el siguiente:
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Tabla ¡l-3: Pago de nomina mensual y anual

Ft-lENTEr Datos de Autor

Administrador Gcncral § tt 5 0.00

Jcfe dc Opcracioncs s 650,00

Sccrctana $ 200.00

ó Chófcrcs § t.800.00

Mccánrco s 350.00

2 Guardras Scgundad S 400,00

Consc4e S t 50.00

PA(;O iIIENST'AL S {.,t00,00

PAGO ANTIAL t 5 2.800,00

)-
L
9f,i{ t\
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5. ESTUDIO FINANCIERO

5.1 DESCRIPCIÓN DE INVERSION INICIAL

La inversión inioal que se necesita para sacar adelante la oportunidad

de negocio de crear la empresa de transporte de carga terrestre TRANS-

FLASH-SECURIW S.A., comienza con el alqu¡ler de las instalaciones para

oficina, patio de vehÍculo y área de mantenim¡ento cuyo antecedente es el

siguiente:

Tabla 5-1: Pago alquiler local trabajo.

Pago garantia 2 mcscs s 2 000.00

Pago arricndo I mcs adclantado s 1.000.00

TOTAL s 3.m,0,00

FUENfE Oatos de Autor ñAv \t,

Una vez que se cuenta con el alguiler de las instalaciones, se neces¡tará

equipar las oficinas con los siguientes equipos, cuyo detalle es el s¡guiente.

Tabla 5-2: lnversión equipos de of¡cina.

Cantidad Precio 'l'otal

Sillas Adminisrarivas l $ 40.00 s 40.00

S illas .l § 20.00 S 80.00

Escritorios 3 § 80.00 s 240,00

Computadorcs l $ 450,00 § r350.00
Tcléfonos 2 $ 15.00 § 70.00

lmprcsora (Láscr) I s ll0. (x) S 80.00

Fax (Multifunción) I s 90.00 s 90. (.x)

Arnhivadores I $ 50.00 S 5 0.00

Airc Acondicronado I $ 200,00 s 200.00

TOTAL s 2.200.00

FUENfE Dalos de Aúor

Otro paso a seguir son los gastos legales para Ia constitución de la

empresa cuyo desglose es el sigu¡ente:
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Escritura de la Socicdad s tt0.00

Publicación cn cl Diario Oficial ti 35.00

[nscripción en cl Rcgistro dc Comcrcio $ 80.00

Honoranos dc abogados $ 200.00

Rcgistro de marca 5 tt0.00

Patentcs de la municipalidad s t22.00

Pe rmrso de Salud s 60.00

TOTAL s 657,00

Tabla 5-3: Gastos legales const¡tución empresa.

FUENTE Oatos de ALfor

TRANS-FLASH-SECURIW S.A., necesitará contar para su puesta en

marcha una lÍnea telefónica y el diseño de una pagina Web, este detalle de

gastos es el s¡guiente:

Tabla 5-4: Gastos linea telefónica y diseño pagina Web.

Linea Telefónica Pacifictel s 14,1.00

Discño piigina Wcb 5 itf) 0o

TOTAL S 64.t,00

FUENTE Datos de Autor

La flota de vehículos que la empresa tendrá será compuesta por sers

camiones marca H¡no de Mavesa, para el caso de las grúas y furgones, los

modelos de los mismos son DUTRO 5.5; mientras tanto para los traileres el

modelo es FS1 ELVD. El costo de los vehÍculos es el sigu¡ente.

Tabla 5§: Costo de flota de vehículos.

FUENfE Dalo6 de Aulor

1rÉÑA

Vl.HICtrl-O PRI.]CIO S TIBTOTA I-

2 GRUAS $ 35 760,00 s 7l .520,00

2 CABEZALES CON PLATAFORMA § I12 000.00 s 224 000.00

2 FURGONES s 30 760.00 s 61 520.00

TOTAI, $ 357.040,00
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El seguro de la carga que transportarán los vehículos será de veinte mil

dólares para el caso de los furgones, mientras que para los traileres será de

cincuenta mil dólares, la tabla para el cálculo del gasto por este rubro es la

siguiente:

Tabla 5{: Gastos seguro de carga fufgones.

FtCHAT Novrcmbre 14.200?

RA luo MOtiTO TASA PRIMA

MI]RCAI)I]RIA 20 0m.00 3.ofiP,i¡

0,0tr,0

0,0090

0,0ff i|

0,0ff ¡
0,0ff o

0,Off/o

0 orp.

0,0fl,"

6r .00

TOTAL ó(x),{,0

DTSCLOSE DE BITO

Prima net{

S. &ncos

Emision

ryA

600.00

2 t,00

a.lll)

75,12

?r)1.12 .1

FñFUENTE Datos de Aúor Í.' r
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CLIENTE:
VIGf,NCIA:
NI]MERO Df DiAS
FECHA:

Tab¡a 5-7: Gastos seguro carga tra¡ler.

TAANSFLASHSEGURITY
Enem l. 2ü)8 Dcicmbre J l. 200ft

165

Noviembre 14, 2ür7

DESCLOSE DE BlTO

hima neta

S Bancos

Enusión

IVA

1.500.00

52,50

5.ll{}

l8ó.90

TOTA t, AL CONTADO r.7J{10
: -rA'
P r>'

FUENTE DatoÉ de Aúor

El egreso por la contratación para el seguro satélite y monitoreo de los

vehiculos es sim¡lar como para la contralación de seguro de carga es dec¡r será

solo para los furgones y tra¡leres, los mismos que tiene un @sto cuyo detalle

es el s¡guiente:

Tabla 5{: Gastos seguro satél¡te.

Furgones $ 800.00
Tra.¡ le rcs s L200,00

TOTAL S 2.m0.00

FUENTE Datos de Autor

R{ luo !tot§To TASA PRI}IA
MERCADERIA 50 0m.00 3,0000/"

0.fl)o/o

0.00%

o.N%
0.00%

0.00%

0.ory/o

0.00p/o

0.00%

t.500.00

TOTAL ¡.500,00
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Resumiendo los datos ant6s m€ncionados se nec€sita de una inversión

inicral de trescientos setenta y cinco mil dólares para la puesta en marcha de

TRANS-FLASH-SECURIW S.A., de los cuales doscientos cincuenta dólares

son inversión en efectivo de los accionistas y la diferencia es decrr ciento

veinticinco mil dólares son capitalizados a través de un préstamo bancario a

cinco años plazo, con una tasa de rnterés anual del doce por ciento anual.

Tabla 5-9: lnvers¡ón ¡n¡cial.

DESCRIPCION (]OSTO TOTAI,
L{rcal S 1 000.00

Gastos lega.lcs § 657.00

Vchículo S 357 040.00

Equipos de oficina § 2 200.00

Lincas Telcfónicas S 1.14.00

Scquro satélitc S 2.000.00

Scgu ro carga $ 4.E90.24

Pago de nomina rnrcral $ 4 {00.00
Discño sitio ucb ( I pagina) s 500,00

Papeleria $ 16u.76

TOTAL s J75.UtO,m

FUENTE Oelos de Autor

5.2 Análisis de lngresos y Egresos

5.2.1. Análisis de lngresos

La flota de camiones de TRANS-FLASH-SECURIW S.A., trabajará

veintisé¡s días al mes, con una media de dos viajes diarios, con un costo

promedio por cada viaje de $ 40 para el servicio de gruas, $ 80 para el servicio

de furgones y $ 100 para el alqu¡ler de tráileres, lo cual nos arroja un ingreso

mensual de $ 18.720 y un ¡ngreso anual de $ 224.642, datos que están

reflejados en el ¡ngreso promedio de venta mensuales y anuales vistos en el

capítulo tres, figuras 114 y 11 5.

"tr*^
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5.2.2. Análisis de Egresos

Los principales egresos para el análisis de este proyecto son los costos

fijos, costos de mantenimiento y los costos variables.

Los costos fijos representa el pago de la nómina de empleados, alquiler

de local de funcionamiento, el pago de consumos de agua, luz y teléfono, pago

de los seguros de carga y satélite; los cuales suman en total por año de trabajo

$ 75 290 , cuyo detalle es el siguiente

Tabla 5-10: Costos fijos anuales.

Descripcion C'osto

Pago de Nómina $ 52.800,00

Alquiler de local $ l2 000,00

Seguro de carga $ 4.890,00

Seguro satelite s 2.000,00

Agua $ t 200,00

Lv,z s r 200,00

Teléfbno $ r 200,00

TOTAL s 75.290,00

FUENTE Oalo6 de Autor

Los costos por mantenimiento para la flota de vehículos son por cambios

de aceite, filtros de ace¡te, combustible, aire y agua, camb¡o de llantas y varios,

suman la cantidad de $ 16.241 por año.

El cambio de aceite es un rubro importante para la flota de vehículos,

para los camiones Hino Dutro 5,5 será cada 5.000 Km. de recorrido el c¿mbio

de dos galones y medio de aceite a un aproximado de 12 cambios por año y a

un precio de $ 11 por galón lo que da un total de $ 1.320 al año, por los 4

camiones; mientras que para los trailer Hino FSI ELVD el cambio de accite de

cuatro galones será cada 5.000 Km. de reconido a un promedio de"l2 cambios

al año y a un precio de $ 11 por galón lo que suma un total de $ 1.056 por los

dos tra¡ler. Entonces el costo por mantenimiBnto en el rubro aceite para la flota

de camiones por cada año será de $ 2.323.

( 
. -"rft
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El costo de filtro de aceite es de $ t5, el precio del filtro de combustible

es de $ 7; todos se cambian 12 veces al año por vehiculo en cada cambio de

aceite, lo que anoja un egreso de $ 1.584 al año por la flota.

El precio del filtro de aire es de $ 9O y del filtro de agua $ 12, su cambio

es dos veces al año para cada vehiculo, lo que suma un costo de

mantenimiento por filtro de aire y agua de $ 1.224 anualmenle.

El cambio de llantas se lo real¡zará una vez al año, para el caso de los

tra¡ler se necesita de 10 neumáticos por vehículos a un costo de $ 300 por

llanta, mientras que para los camiones necesitamos seis llantas por cambio a

un costo de $ 1 15 por llanta, lo que da un costo de mantenimiento por

neumático anual de $ 8760

También se realizará el cambio de aceite de caja y corona cuyo rubro

para el caso de Ia flota no será mayor a S 350. Adicional a esto dejamos un

ítem de varios para todos los vehículos de S 2.000.

4 -<\

JJ

'["tt^

Tabla 5-11 : Costos de mantenim¡ento anual.

tTEtlts COSTO
Cambio dc accitc motor $ 2.323,00

Filtro dc accrte r c¿mbustiblc $ L5E4,00

F-rltro de a-qua r arr'- $ 1.224,00

Cambio dc accitc caja l motor s 350.0{)

Llantas $ 8 760.00

Varios $ 2.000.00

TOTAL $ 16.24t,00

FUENÍE Dalos de Aulor

Los costos variables tienen que ver principalmente con respecio al

consumo de combustibles de los vehículos, que para el tema de los cam¡ones

es de un galón por cada 25 Km. de reconido; mientras tanto que para los tra¡ler

es de un galón por cada 12 Km. de recorrido; todo esto para una media de

trabajo de 6.000 Km. al mes por cada vehiculo de la flota a un precio de $ 1 por

galón de combustible tenemos $ 23.520.
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Oescripcion Cantidad Consumo Recorrido Anual cosTo
Camiones 4 25 Km x Galon 72000 Km $ 11.520,00
Trayler 2 12 Km. x Galon 72000 Km $ 12.000,00

TOTAL s 23.520,00

Tabla 512: Costos variables anuales (Consumo de combustible).

FUENTET Datos de Autor

5.3 Flujo de caja proyectado

FLJENfE: oatos de Autor

Se adjunta a la presente un apénd¡ce del análisis de flujo de ca¡a

proyectado a 10 años, que incluye las ventas est¡madas de los serv¡oos, todos

los costos y las inversiones de capital, pago de préstamo bancario,

amort¡zación de gastos legales constitución de la empresa y depreciación de

flota de vehículos.

Tabla 5-13: Flujo de caja proyectado.

130 5

mo? 2(xlE 2m9 mt0 m11 m12
I ngresos t 224.640,00 ?73051.32

<Cts F¡jos> I 75 290,00 t 77 5{3,70 t 79.87S,r6 t 82.21t.a2 64719,56

<Coato dc ltr.nt.nirn¡Gnto> a ¡6 241,00 t 16.)28,23 I 17.230,08 t 17.746,98 10?79,39

<Cottos vári.H?r> I 23.920,00 ¡ 24.22s,60 t ?4.952.37 ¡ 25.700.9.. 2641t,97

<Pago praat¡mo> t 34 676,20 t 34.576,20 9 34.67ó,20 f 3¿.676.20

Lrtilidad Op€r¿tiva I 109 589,00 t 117.3ó9,¡r7 r 125.ó07,99 1134.329,55

<Dcpr.d.€ión> I 6¡ 267,20 , 64.161,20 t 61 267,20 64267,20

<Amortización. > f t 16,26 ¡ 1!8,26 ¡ 118,26 ¡ 118,26 118,2 ó

<Otr6 Ggr..o.> ¡ r.200.00 t 1.236,00 ¡ r 273,08 ! 1.311,27 1350,61

Lnilidad ¡nte. ¡ nrprEito. f 44.003,54 f 51 744,01 r 59.9.49,a5 t 6s.632,81 71A2a,34

<ImpuGrto (4O )> I t7 60r,¿2 t 23 979,7I I 27.453.13 31 12 9,74

t tilidad ?{€t¿ ¡ 26 40¡.12 t 3l 048.8! t 15.969,67 I 41.179,ó9 46694,60

Dcprec¡.c¡ón t 64.267,20 t 64 261,20 | 64.26f,2O f 64 2ó7,20 61261,24

Amorliz.ción. t ¡.18,26 l 4.26 ¡ 118,26 t ltE,26 118,26

Irrv€rsioñ c¿pit.l acclo.r¡rte , ?50 000,00

t -125.000,00

Flui, dE c.F proyGct¡do ¡ 12s.000,00 r 90 787,58 a 95.4J4,21 1100.355,13 ! 105.5ó5,15 l11080,06

Inflación 0,03 0.03 0,03 0,01 0.0J
q,b IncrÉrñcnto rñ v.nt¡r 0,05 0,05 0,05 0,0s 0,05

III

II

II
-

II
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FIJENTE Dalos de ALnor

5.4 Punto de equilibrio

El cálculo del punto de equilibrio del servicio de transporte de TRANS-

FLASH-SECURITY S.A., esta orientado bajo dos temas, uno para el servicio

de alquiler de gruas y furgones, y otro para el servicio de alquiler de trailer.

Para el prrmer caso se obtiene que cada unidad deba viajar mínimo

veinte veces al mes para cubrir sus gaslos; para de esta manera no ganar, ni

perder.

De la misma manera para el caso de los traileres cada unidad deberá

viajar mensualmente siete veces al mes, para no ganar ni perder.

2013 m1¡a mG)

I 286.703.89I ngreros

t 92 597,21 ¡ 95.375.12 t 96.236,38<Ct3 F¡i).> t 87.28¡.75 I 89.900,20

<Co5to da mantrn¡m¡alrto> a ta 927,77 19.392.60, l9 974,18t ?0.573.61I t 21.190,62

?8 926,64t 79194,44 a 30.68a,27<Coitoa v¡riablaa> I 27 266,t3 26 CE4.1lt
¡ 15J.321,24 f 1,t9.326,97 t 145.205,66 $ 14{r.96(}, r 2 I 136.5ttr42utilid¿d Op€r¿tiv.

< DeprGcie ci ón >

<Amortizaciórl.>

<Otroi €grcro1r > 139!,13t 1432,86s 1475,85t 1.520,r3I ! 1.5ó5,71

Lnllid.d entcr ¡lnpráto. ¡ 1t1.937,11 ¡ l¡lrr9a,1t t 143.129,41 f 1f,9.¡t40,59 I ¡15.O2¿6{

I 60.774,44 t 57.491,93<¡mpuc.to (/U) )>
utilidad Heta I 91.1ú¿27 $ 44.736,46 I aó.23r,r9 1 r!.66¿1,35 I a1.oll,62

Oepreci ación

Amort¡zación.

Irivcf'io¡rcr d€ c.pital dG tr¡b¡io
FluF dc c¡ j. proy.ct.do ¡ 91.1ú¿2' t t¡.73ó,46 , t6.23¿t9 t 43.6ó4,35 t 11.013.6¡

Inflación 0,03 0,03 0,03 c.03

lñcr¿ñ€nto an vcnt¿s

II---
--
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Tabla 5-'l¡1: Cálculo del punto de oquilibrio psra el servic¡o de alqu¡l€r de grues y

furgones.

DESCMrcIÓN CqSfO FIJO MENSUAL COSTO VARIABLE VENTAS

Cost6 drrectos $ 1 045,59

Costos rndirecl6 $ n5.*
Co6tos !"naUes $

Otros egreso6 $ 7.69

TOTAL $ 1.271,25 $ 16,t2 ¡ 80,00

cosTo FlJo

PUNfO OE EOUIUBRIO =

VENTAS . COSÍO VAR'ABLE

t 1.n1,25
PUNTO DE EQUIUBRIO =

¡80,m-$16,92

/

PUNTO OE EQUIUBRO = m.15 VIAJES

J>

""s^Ft-JENTE: Dalos de Autor

Tabla 5-15: Cálculo del punto de equilibrio para el servicio de alquiler de trá¡ler.

DESCRrcróN COSfO FIJO MENSUAL COSTO VAruAALE

C!6tG drreclos 1045,69

Cctos rnd¡ rectos $ 7Éfi
Cdc \€nades s 19,23

üros egresG 7,69

CAAEZALES $ 1.271,25 ¡ 26,92 $ 200,m

COSTO FIJO

PUNTO DE EOUIUBR1O =

VENÍAS . COSIO VARIABLE

t 1.27'1,25

PUNTO O€ EOUIUBRIo =

t2m,00-¡26,s2

PUNTO O€ EOUIUBR O = 7.}l VIAJES

FUENTE Oal6 de Autor
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5.4 Análisis de sensibilidad

El análisis de sensibilidad del presente proyecto está dada en base a la

tasa ¡nterna de retomo TIR y el valor neto de la inversión VAN con la

proyección de ¡ngresos por venta de los servicios, y la misma con variacrón del

aumento del quince por ciento en ventas, y disminución del veinte y tre¡nta por

c¡ento respectivamente sobre las m¡smas; lo cual ratifica la disposición

analítica del proyecto en positivo es decir aceptable.

Tabla 5-16: Anál¡s¡s de sensib¡lidad del proyecto.

Variación
NR var.¿ (uso)

Dispos¡ción
anelhic¡ del

p.oFcto
lngrcsos

0% $ 1,r4 334.05 Acepta r s ?24 640.00

15% 0,29 $ 2! 9.047,03 Aceptar 5 254 336,m
-20% 0.11 $ 44.716.73 Ac¿ptar s 179 712.m
,30% 0,04 § 5.091 92 Ac€pter s 157 24t).00

FUENTE: Dat6 de Autor )

PDÑA

5.5 Recuperación de la inversión

La rea:peración de la ¡nversión general del proyecto está basada en

base del flujo neto acumulado, el mismo que demuestra que la inversión estará

recobrada en el año oratro del plan.

Tabla 5-17: Per¡odo de recuperación de la inversión.

FUENTE Dalo€ de Ador

AÑos FLUJO NETO FLUJO NETO rNvERsróN %

ACUMULADO GENERAL DE REcUPERActóN
,1 $ I787.58 s 90 787.58 $ 375 m.m 24.21

2 S 96.,t34,2/ § 16.21 85 49.66

3 s 100.355,13 $ 286 5/6 S 76.42

I ¡ 105.566,15 ¡ 30¿la2,t3 10¡t,t
5 5 l1 1.GO.G s *3.m19 134,19

6 g 91j62-7/ $ 594.384.45 158,50

7 $ 88 rc6.47 $ 683 120,S 182.17

8 $ 86 237.89 $ 769 358,82 205,16

9 $ 83 664.36 § 853 023.18
10 § 81 013.62 5 843 249.n D4.87

I
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t,

6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

! .- r.i}
6. 1 Conclusiones \'r'''

Guayaquil, ofrece múltiples ventajas para las empresas de transporte,

porque po6e€ el puerto marftimo con mayor movim¡ento de carga en el pals y

es la capital económica del estado.

En el tiempo trascunido durante la elaboración de este proyecto, se

planteó como objetivo general determinar que tan factible y viable es crear la

emprese de trensporte de carga tenestre TRAHSfLASH§ECURITY S.A. en

la ciudad de Guayaquil.

Se busci un plan de negocio conveniente a este tipo de servicio, para

luego determinar los objetivos especificos del proyeclo que fueron deñnir la

estrategia de mercado, el plan de operaciones, análisis financieros y riesgos,

los misrnos que se realizaron eficientemente.

Con este plan de negocio se ha podilo encor¡trar el mercado meta, para

los d¡stintos tipos de servicios de transporte que ofrecerá la empresa; en donde

se tratará al máximo que los clientes s6 sientan satisfechos y seguros con

nuestros responsabilidad por la atención y calidad propuesta hacia ellos. El

mercado es ampl¡o para nuestro servicio presentando perspectivas futuras

favorables para el crecimiento de la empresa ya que el sector tiene una

tendencia positiva.

También se ha podirJo enmntrar los principales competiJores tanto

formales como informales y en donde se ha podido mmprobar que la mayorfa

de empresas de transporte no ofrecen el valor agr€gado de la seguridad de la

cerga a sus clientes y tampoco la mayor parte de sus unidades poseen

localizador salélite de ubicación de los mismos.
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Se consiJera que uno de las princ¡pal€s desventajas que tendrá TRANS-

FLASH§ECURIW S,A., es que será una empresa nueva en el mercado.

A pesar de que se hizo un análisis financiero que resulta factible y viable

para la formación de la empresa en lo que respecta al capital invertido; no

podemos asegurar el éxito deñnitivo ya que se tendr[a que realizar el plan de

negocios al pie de la letra y se sebe que en la vida real pueden existir algunos

camb¡os y variaciones, pero si se puede asegurar que con este plan la empresa

que se guiere establecer contará con numeros€ls oportunidades para hacerlo.

6.2 Recomendaciones.

Recomendación 1

Tener attos estándares de calidad, tianto para la rapidez y puntualkrad del

servicio como para la seguridad y manejo de carga.

Recomend¡ción 2

Dar atención personalizada a los cl¡entes para poder llegarse a posicionar en la

mente de ellos como del mercado meta deseado.

Recomendación 3

Evitar el robo de la carga implementando un sistema de comunicación entre el

patio y los vehfculos; y monitoreando las unidades a través del control satélite

para saber donde se encuenlran los mbmos e ir¡formales a los client* si ellos

desean.

Recomend¡ción 4

Tener un control especial al momento de contratar a los chóferes de la

empresa, tenierido en cuenta que esto tengan la sufc¡ente experiencia para

evitar cualquier acc¡dente de tránsilo a ñrturo.
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Recomendación 5

lnvest[ar constanternente a la competencia y tratar de no perder cl¡entes

actualizándolos con los beneficios de los servicios de la empresa.

Recomendación 6

Dar mantenimiento constante a la flota de vehiculos.

C
P9§¡rr
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ANEXOS

ANEXO 1 )

'.-' , ñts

LISTA DE PRINCIPALES COMPETIDORES

Adjunto a la presente principal lista de competidores en el área de transporte

de carga terrestre y servicio de alquiler de grúas, debidamente registrados en la

crudad de Guayaquil en la Superintendencia de Compañías, con su respectiva

dirección y número de teléfono registrado.

AIR.SEA LOGISTIC S.A. TRANSPORTE OE CARGA

AVDA 25 DE JULIO MZ 15 SL 21

Telf.2-485856

ARRENDAMIENTO TRANSPORTE Y SERVICIOS ARRENTRANSER S.A.

VíA A LA COSTA KM 10 5

Telf .2470776

cETRANSA (GOMPANiA ECUATORTANA DE TRANSPORTES S.A.)

AV DE LAS AMÉRICAS

Telf 2-399480

cTATETTE S.A. (COMpAÑfa Oe rneruseOnre¡
ROSENDO AVILÉS 001318

Telf 2-343700

COMPAÑíA OE TRANSPORTE 24 DE ABRIL TRANSABRIL S.A.

MZ30SL3
Telf 2-431081
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COMPANíA DE TRANSPORTE CARLOS CASTRO TRANSCASTRO S.A.

KM 11,5 ViA DAULE

Telf 2-303842

COMPAÑiA DE TRANSPORTE "CARSPEED S.A."

MZ 59A (209) SOLAR 5

refi.2429557

COMPAÑíA DE TRANSPORTE EN CARGA PERLA DEL PACIFICO S.A.

PERPACTF

COOP LOS ÚITIUOS SEREMOS PRIMERO

Telf 2-503791

COMPAÑÍA DE TRANSPORTE JESÚS DEL GRAN PODER

LORENZO DE GARAICOA 1319

fetf 2-321734

COMPAÑíA DE TRANSPORTE SALAZAR S.A. ''COTR,ANSALAZAR"

ALBORADA VIII SL, 12

"lelÍ 2-247977

COMPAÑIA DE TRANSPORTE SAUC]NC S.A.

sAUcEs 4M2.372 V 761.4
Tett.2825117

COMPAÑiA OE TRANSPORTE TRANSURTRES S,A.

FRANCISCO DE MARCOS 2420

Telf 2-364470

coMpAÑfA DE TRANSPORTES MARÍflMOS DEL ECUADOR (CTM

ECUADOR) S.A.

AV PEDRO MENENDEZ GILBERT SL. 12

Telf. 2-393511

iA
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COMPAÑíA DE TRANSPORTES PESAOOS CAYETANO S.A.

TRANSCAYETANO

SAUCES VII, MZ 432 16

Telf. 2-231988

COMPAÑíAS UNIDAS DE TRANSPORTE COMUTRANS S.A.

AV JUAN TANCA MARENGO MZ N KM.4 5 4648

Telf. 2€40304

CONCESIONARIA DE TRANSPORTES Y COMERCIO S.A. CODETRANSA

GUASMO CENTRAL MANZANA 1

Telf 24B3B04

COTRANSGUA S.A, COMPAÑIA OE TRANSPORTE TRANSGUAYAS

VENEZUELA 3727

Telf.2461010

DELTA COMPAÑíA OE TRANSPORTE Y CARGA PESADA

DELTRANSPORT S.A.

AV. OUTTO 806

Telf. 2-397090

EQUIPOS Y TRANSPORTES S.A. EQUITRANSA

KM75ViAALACOSTA

Telf 2€70160

EXPORTADORA AGRICOLA Y SERVICIO DE TRANSPORTE MARINO Y

EMBARQUE EASTMARINE S,A.

AVE CJ AROSEMENAKM 25
letf .2-204281

GRUPO COMANDATO TRANSPORTE (TNTERTRANSPORTE) S.A.

AV DEL PERIODISTA

Telf 2-286561
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HELLMANN LOGÍSTICA Y TRANSPORÍE DE ECUADOR S.A.

cHtLE 303

Telf. 2-325955

JIMMY PICO TRANSPORTE PESADOS S.A.

COOP PUERTAS AL SOL MZ 19 S 13 KM 8 5 VíA LA COSTA

Telf. 2€70087

LOGíSNCA ABASTECIMIENTO MATERIALES Y TRANSPORTES

LOMATRANS S,A.

URB. SAN FELIPE, MZ. 129 SOLAR 8

Telf 09-3043903

LOGISTICA Y TRANSPORTE ANDINA S.A. PORTE.ANDINA

MIGUEL ALCíVAR 902

Telf 2€87673

MULT]SERVICIOS DE TRANSPORTES CONSOLIDADOS MULSA TRANS

s.A.

M2630V3

lelf 2-78641

MUNDO DEL TRANSPORTE PESADO CAMTRAP COMPAÑIA LIMITADA

KM 14, 5 VÍA A DAULE 23

Telf 2€95183

PORMAR TRANSPORTE POR MAR S. A.

AV. LAS MONJAS 1O

Telf 2-204850

RAMOVAL S.A. COMPAÑíA OC TNEHSPORTE RAFAEL MORÁN

VALVERDE

CALLEJON 29 2519

lelf .2844241

,rrtA

ICHE.EDCOM ANEXOI-Pág¡na88 ESPOL



REYES DEL TRANSPORTE REYTRANSP CIA. LTOA.

CDLA LAS TEJAS MZ. 15 SOLAR 14

felf 2484137

SERTRANS SERVICIOS Y TRANSPORTES CIA. LTDA.

AV. MIRAFLORES 302

Telf.2-201904

SERVICIOS, TRANSPORTES Y MUDANZAS, TRASERMUD CIA. LTDA.

AV MIRAFLORES 302

Telf.2-201904

T.M.T. TRANSPORTES MARÍTIMOS Y TERRESTRES S.A.

TULCAN BO9

Telf.2450909

TRANSELSA TRANSPORTE ECUADOR LATINO S. A.

AV RAUL CLEMENTE HUERTA 13

Telf .2482828

TRANSERVI TRANSPORTES Y SERVICIOS C LTDA

KM 10,5 VíA A LA COSTA

Telf.2€72550

TRANSPORTE ARCE S.A.

AV SIMÓN RODRÍGUEZ 205

Telf 2-391386

TR.ANSPORTE BUENDíA TRANSBUEN C. LTDA.

LA 37 AVA 2301

\
S
A.
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Telf.2€4581

TRANSPORTE PUERTO MARÍTIMO GUAYAQUIL TRANSPUMAQUIL S.A.

GUASMO CENTRAL MZ 1

Telf 2-482396

TRANSPORTE SU SOLUCóN SOCIEDAD ANÓNIMA TR,ANSTSUSA

CHIRIBOGA 314

Telf. 2-323546

TRANSPORTE Y CARGA MARíflMA TRANSCARMAR S.A.

AV, FCO. DE ORELLANA 111

Telf 2€30545

TRANSPORTE Y REPRESENTACIONES INTERNACIONALES TRADINTER

s.A.

9 DE OCTUBRE OO2OO9

Telf 2450818

TRANSPORTES GRANIZO CIA. LTDA.

JUAN PABBLO ARENAS 302

Telf. 2-313453

TRAN§PORTES GUIJARRO HERMANOS SOCIEDAD ANONIMA

GARCIA MORENO 2901

Telf .2-369147

TRANSPORTES MARíTMOS TRANSPOMARES S.A.

AV. 25 DE JULIO 1O2O

2491652

TRANSPORTES MARfflMOS Y TERRESTRES S.A. TRAMARTER

AV. FRANCISCO DE ORELLANA

Telf 2€93283

\

PDÑA
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TR,ANSPORTES PESADOS FREIRE . MAC¡AS S.A.

AV FRANCISCO DE ORELLANA

felf .2-21736

TRANSPORTES PESAOOS TRANS.FEBRES CIA. LTDA

KM 6,5 ViA DAULE

felf 2-251875

TRANSPORTES TOBAR TRANSTOBAR CIA. LTDA.

JOSÉ DE ANTEPARA 1439

felÍ 2-364125

\
3
tsL' --i.tr

? L,'

ÍRANSPORTES UNIDOS JUSTO SANCHEZ MORÁN S.A.

G, MORENO Y 002916

Telf 2-362673

TRANSPORTES VG S.A. (TRANSVAGASA}

MANZANA 412VILLA42

reff 2-21459

TRANSPORTES Y MAQUINARIAS GUAYAQUIL TRAMAGUA C. LTDA.

MZ 81 SOLAR 5

Telf .2487Q92

TRANSPORÍES Y PROVEEDORES S.A. TRANSPROVESA

AV 25 DE JULIO KM 2,5

Telf. 2-488680

TRANSPORTES Y SERVICIOS ESPECIALES TRANSERES S.A.

AV,25 DE JULIO CDLA. LAS TEJAS, 1 103

Te|f.2442315

TRANSPORTES YCAZA GALLEGOS, TRANSYGALL S.A.

TUNGURAHUA 1019
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Telf. 2455001

TRANSPSOCIED S.A. TRANSPORTE ASOCIADOS

AV 25 DE JULIO MZ. B 1 SOLAR 14

Telf.2485884

ZUÑITRANS, TRANSPORTE ZUÑIGA S.A,

CDLA COVIEN MZ 13 V 2

Telf 2-584133

GRÚAS AZAR HNOS. HUGAZAR C.A.

MACHALA 61 1

Telf. 2-283387

OPERADORES DE GRÚAS SOC]EDAD ANÓNIMA (OPEGRUSA)

MANZANA E42 VILLA 9 (CDLA GUANGALA)

Telf 2-333075

TECNIGRÚAS SERVICE S.A. TECGRUSER

VE, ESTRADA 509

Telf 2-383325

OPERADORES DE GRÚAS SOCIEDAD ANÓNIMA (OPEGRUSA)

MANZANA E42 VrLLA I (CDLA GUANGALA)

Telf 2-33307

\ .1 ,..q

'*'*o'
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ANEXO 2

LISTA DE POTENCIALES CLIENTES SERVICIO

ALQUILER DE FURGONES

Adjunto a la presente principal lista de potenciales clientes para el servic¡o de

alquiler de furgones de acuerdo a datos registrados en la ciudad de Guayaquil

en la Superintendencia de Compañías, con su respecliva dirección y numero

de teléfono registrado

ALQUIMIA MARINA S.A. ALMARSA

CLEMENTE BALLEN NO 5O9 ENTRE BOYACA Y ESCOBEDO

Telf.2-329409

APOLINAR PESCA SECA S.A.

AV, OUITO 3024 Y ARGENTINA

Telf .2-373627

AOUAMAR S.A.

AV. NUEVE DE OCTUBRE NO.1911 Y ESMERALDAS

Telf 245520O

ARLESA S.A.

PADRE AGUIRRE NO.102 Y MALECÓN

Telf 2-300520

BABYCHIC S. A.

VíCTOR MANUEL RENDÓN 1006 Y LoRENzo DE GARAICoA

Telf. 2-30 0O48

CALCORP S.A.

P AGUIRRE Y MALECÓN 102 -EL FORTíN

,ÉNAt
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Telf. 2-565652

CORPORACIÓN PESQUERA ECUATORIANA S.A. COPESA

CHILE Y BOLIVIA A LADO DE LA BODEGA DE ASTRA

CRIMASA CRIADEROS DE MARISCOS S. A...

GRAL CÓRDOVA 81O Y V M RENDON P 22 OF 1 TORRES DE LA MERCED

Telf 2-5,61397

DOBLERTEL S.A.

CALLE ÚNICA #108 Y AV SAN JORGE

Telf. 2-350514

tr!
DUNCI S.A.

KM 10 5 VíA A DAULE, URBANIZACIÓN INMACOSA, CALLE EUCALIPTO

Telf .2-262-911

ECUADORIAN SEAFOODS C.A.

ROBLES 513 Y GENERAL WRIGHT

Telf 2-448616

ECUATECSA C. A.

Dátiles y la primera, Centro Comercial Urdesa Bloque C1 of.4

Telf 2887147

EL ROSARIO ERSA S.A.

AV DOMINGO COMíN S/N Y P J BOLOGÑA

Telf 244100O

EMPACADORA DEL LITORAL SOMAR C. LTDA.

KM 15 5 ViA A LA COSTA DE LADO IZQUIERDO

Telf 2€70352

1A
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EMPACADORA GRUPO GRANMAR S.A., EMPAGRAN

KM 15.5 VíA A LA COSTA

lelf .287O28O

EMPACAOORA NACIONAL C.A. ENACA

GUASMO NORTE Y LA RiA S/N A LADO DE CIPRESA

Telf 2430600

EMPACADORA Y EXPORTADOR,A CALVI CIA. LTDA.

KM 5 5 ViAA DAULE - MAPASINGUE OESTE.

Telf 2-350-932

ESCOBAR iTÁRQUEZ RICARDO DANIEL

KM 9 5 ViA DAULE, INMACONSA, CALLE CASUARINAS Y CEDROS

Telf. 2-1 1004

ESTAR C.A.

Calle Bolivia #102 frente a Bodegas EMELGUR

Telf. 2€1 4090

EXP. DEL OCÉANO PAC¡FrcO OCEANPAC S.A.

KILOMETRO 7 l12V1AA DAULE

f elÍ 2-251411

EXPALSA EXPORTADORA OE ALIMENTOS S.A.

KM 6 5 VíA DURAN TAMBO

Te|f 2304200

EXPORKLORE S. A.

KM 22,5 ViA A LA COSTA

Telf 2-73-8059

PDNA
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EXPORTAOORA DEL OCÉANO OCEANEXA C. A'

GONZALO CÓRDOVA Y SEGUNDA NORfE ESQUINA

Telf.2-929130

EXPORTADORA LANGOSMAR S.A.

PASCUALES AVENIDA 2DA Y MALECÓ¡I OEI RíO

Telf 2€94056

FORTUMAR ECUADOR S.A.

KMB5VíADAULE

Telf .2-254874 "rr*^
FRIGOLANDIA C.A,

KM 9 5 ViA A DAULE CALLE PALMERAS Y CASUARINAS

Telf .2-210-%2

INDUSTRIA PESQUERA CAPRICORNIO S.A.

AV. DOMINGO COMIN Y LA RiA

Te|f.2445315

INDUSTRIAL EXPORTADORA DEL PACIF]CO CIA. LTDA.

AVDA JUAN TANCA MARENGO KM 6 5 FRENTE A COLEGIO AMERICANO

Telf. 2-256819

INDUSTRIAL PESOUERA SANTA PRISCILA S.A.

KM 55ViAADAULE

Telf. 2-25 0829

JORGE GINO CRISTIANSEN SALAZAR

CDLA, SAMANES 6TA ETAPA

Telf 2€0 9815
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KARPICORP S.A.

KM 16.5 ViA DAULE, PARQUE IND PASCUALES

Te|f 2393199

LANGOST]NO S.A.

ROBLES No.109 Y CHAMBERS

Telf .2445764

LANGOSTINOS DEL GOLFO CIA. LTDA.

SECTOR INDUSTRIAL EL RECREO SOLAR 8

Telf, 2801882

MARCOSTA S.A.

KM 12 5 ViA DAULE ENTRANDO POR ECUASAL

felf 2-250781

l,--\

-
t> 11,l'l A

MARINES C.A.

KM45VíAADURÁNTAMBO

Telf 2€01361

MARISCOS DE CHUPADORES CHUPAMAR S.A.

KM 7.5 ViA DAULE

lelf 2-26O792

MARISCOS ECUATORIANOS C.A. MAR]SEC

KM 9.5 VíA DAULE INMACONSA CALLE CASUARINAS Y CEDROS

feÍ 2-252M5

MARTUCCI S.A.

KM 16 5 ViA DAULE

lelÍ.2-2842@

ICHE.EDCOM ANEXO2-Página97 ESPOL



plan de Neaoc¡o Empresa de Tfansporte. Transflash secufiw s.A. Anális¡s de Mercado.

NEGOCIOS INDUSTR]ALES REAL NIRSA S.A.

Av. Carlos L. Plaza Dañin y Democracia.

Telf 2-28 4010

NOVAPESCA S.A.

San Martín 1 10 y La Ría

felf .2401153

¡5OCEANINVEST S.A.

KM. 10 5 VíA A DAULE

Telf 2-1 10592

L
PI,ÑA

OCEANMUNDO S.A,

KM 10.5 ViA A DAULE, AV. LOS EUCALIPTOS

Telf 2-1 10800

OMARSA.OPE.Y PROC.DE PROD. MARINOS S.A.

LOT|ZAC|ÓN TNDUSTRIAL AL RiO LOTE NO 3 Zona El Recreo (DURAN)Telf

2€08160

OPERACION NAÚNCA S.A.

GARCíA AVILES # 408 Y LUQUE PISO 8 OF. 803

TetÍ 2-322682

P.C. SEAFOOD S.A.

P AGUIRRE 102 Y MALECÓN

Telf 2-562840

PACFISH S.A.

MAPASINGUE OESTE AV. lERA NÚMERO 125 Y CALLE PRIMERA

Telf.2-340593
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PACíFICO SUR S.A. CIFSURPAC

AV 51 ENTRE CALLE 57 Y 58 STA ROSA SALINAS

Telf. 2-930824

PESCAZUL S.A.

Mapasingue este calle 4ta. No 316 y Av. 2da

Telf 2-353516

PESLASA S.A.

ROBLES 401 Y ESTRADA COELLO

Telf 2-330211

PHILLIPS - SEAFOODS OF ECUADOR C. A.

MIRTUS Y CASUARINAS

Telf. 2-1 '10180 04-2110-740

PREMIUMMAR S.A.

KM 75VÍAADAULE

Telf.2-250848

PROCESADORA DE MARISCOS DOBLE A S.A.

AV JUAN T MARENGO KM 5

Telf 2-259839

PROCESADORA DEL RIO PRORIOSA S.A.

SECTOR rND. EL RECREO AV VENEZUELA LOTE NO B (LANGOLFO)

Telf.2€1 1848

PROMARISCO S.A.

KM 6 5 ViA DURAN TAMBO

Telf. 2€01910

( :- _ -
-PÉr'¡A
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PROMAROSA PROD. DEL MAR STA, ROSA CIA. LTDA.

NAIN ISA|AS 150 Y JUSTINO CORNEJO KENNEDY NORTE

Telf. 2-77689B

SOCIEDAD NACIONAL OE GALÁPAGOS C.A. SONGA

AV LAS ESCLUSAS KM. 3 5 HACIENDA LA JOSEFINA

Telf 2483969

SOMAR S.A.

KM 15 1i2 ViA A LA COSTA

Telf .2870284

ttA

C;\)'' ' Us

PEÑA
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)
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ANEXO 3

ENCUESTA CLIENTES POTENCIALES SERVICIO DE

ALQUILER DE GRUAS

1. ¿Con que frecuencia solicita el servicio de alquiler de gÚas?

Total Porcentanje

0 - 10 veces por mes
10 - 20 veces por mes 3 30o/o

20 - 30 veces por mes 5 50%

Tota I 10

F¡gura A-1: Uso de frecuencia seNicio alqu¡ler grúas.

En esta pregunta se puede dar cuenta que en este tpo de servicio la

frecuencia de utilizar el mismo es pnncipalmente de ve¡nte a treinta veces

por mes.

;)

T'ENA
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5

4

3

2

1

0

0 - 10 veces
por mes

10 - 20 \eces
por mes

20 - 30 \Eces
por mes
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2. ¿Para qué tipo de vehículos usted regularmente solicita el servicio

de gruas?

Total Po rcentaje

Vehiculos livianos 7 700/o

Vehiculos semi-p€sados 2 204/o

Vehiculos pesados 1 1OYo

Total 10 100%

Figura A-2: Uso de frecuenc¡a sewicio alquiler gúas.

Con esfa consulta se puede saber que los vehículos l¡v¡anos son /os que
espec¡almente son remolcados en esfe servrc¡o y además siNe para la
elección de la capac¡dad de carga de los camiones que para esfe caso será de
c¡nco toneladas.

l,r,:l!

, ,,.)3
ii*"

\

\

Vehículos
posados

'loo/o
Vehiculos

semi-
posados

2Oo/o Vehículos
livianos

7 Oo/"
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3. ¿Cuál es el dest¡no principal en el uso del servicio de alquiler de
gruas cuando usted lo sol¡c¡ta?

Total Porcentale

Movimientos internos 7 70.4
Vlaje luera de la ciudad 30%

Total 10 100%

8,

6,
5

4

3

2

1

n

Moümientos intenns Viaje fuera de la ciudad

Figura A-3: Oestino principel uso de servacio de gruas.

En este servicio ias empresas utilizan el servicr'o de alquiler de grúas
principalmente para movimienfos internos dentro de la ciudad

(

-., u)

'lli*"

IC H E-EDCOM ANEXO 3 - Pág¡na 103 ES POL



plan de NBooc¡o EmpfEsa de Transporte. Tfans-Flash secufitv s.A. Análisis de Mefcado.

4. ¿Cuáles son los mayores proveedores del servicio de transporte
que usted sol¡cita?

Total Porcentaje

Empresas legalmente formadas '10 1 00%
Transportislas ¡nformales 0 0%

Total 10 100%

12

10

I
6
4
2

o oah _=
Empresas legalmente

formadas
Transportistas

informales

1Oo/o

Figure A.{: Oestino principal uso de serv¡c¡o de gruas.

Con esta consulta se conoce gue las ernpresas legalmente const¡tuidas serán
n uest ros p i ncipales com petidores.

l

"$;*"
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5. ¿Cuál es el criterio en la elección del proveedor para este servicio?

Total Porcentan¡e

Precio 7 70%
Calidad 1 10%

Conven¡os espec¡ales 2 20%
Total 10 100%

F¡gura A§: Criterio elección del proveedor de servic¡o de grúas.

El principal requerimiento de las empresas cuando sol¡c¡tan el sery¡c¡o de
alquiler de grúas es el prec¡o, luego convenios especia/es y después buscan
calidad.

(

)
Pt,)

Conve nios
üspc cialo s

2004

Calidad
'tv/o

Pre cio
7004
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6. ¿Cuál es ¡a forma de pago que usted realiza a sus proveedores?

Total Porcentaje
Contado 5 50%
Cred¡to 1 mes 3 30%

Credito 3 meses 2 ?00a

Total 10 100%

( t.1. .is
t)l-l.lA

Credito 3

meses
20%

Credito 1

mes

30%

Contado

50%

Figura As: Forma de pago servic¡o de gruas.

En esle tipo de servicios el cincuenta por ciento de /os c/lenfes pagan de
contado, el treinta por ciento pagan con crédito de un mes y la diferencia
después de fres meses. Iodos esfos dalos son de surna importancia para la
estrategia financiera de la empresa.
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ANEXO 4

ENGUESTA A CLIENTES POTENCIALES DE ALQU¡LER

DE FURGONES

1. ¿Su empresa tiene una flota de transporte propia o alquila este

servicio?

¡t

Tota I Porcentajes
Propia 1 7.A

Alquila 1 7o/o

Propia y Alquila 13 E6%

Total 15 '100%

7'/o 7%

86%

PltÑA

tr Propia

E Alquila

ü Propia y
Alquila

Figura A-7: T¡po flota de transporte serv¡c¡o de furgones.

A través de esta interrogante se puede llegar a la conclusión que la mayoría de

las empresa cubren su necesidad de transporte con su propia flota y después

solicitan el sev¡cio de renta.
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2. ¿Con qué frocuenc¡a utiliza este servicio?

Total P orcenta n¡e

0 - 5 veces por mes 4 27Yo

5 - 10 veces por mes I 53%

10 - 15 veces por mes 2 14o/o

15 - 20 veces por mes 1 6%

Mas de 20 veces por mss 0 0%

Total 15 't00%

Figura A{: Uso de frecuencia servicio de furgones.

En esfa pregunta se puede dar cuenta cual es la frecuencia al mes de la

ut¡lizac¡ón de los servicio de transporte por pafte de /os fufuros clientes.

Crthi. l iS
PtrÑA

I
I
7

6

4
t

2

1

0

l
+_+

t

0 - 5 veces

por flles
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3. ¿Cuál es el promedio de peso de la carga que usted transporta

regularmente?

Total Porcentaje

0 - 2500 lbs 200/0

2500 - 5000 lbs 10 66o/o

5000 - 7500 lbs
,1 7'/o

Mas de 7500 Ibs 1 7.k

Total 15 100%

Figura A-9: Peso promedio de carga serv¡cio de furgones

Con esta consulta se puede saber cuál es e/ peso promed¡o de la carga que
transportan ios c/renfes en el requeimientos de sus vralés; que es un dato
¡mpoftantís¡mo para la compra de la unidades adecuadas para la empresa, que
de acuerdo a eslos datos especiftcos para esfe serv,cio serán camiones con
capac¡dad de 5 toneladas ,11

PI'ÑA

Mes de
76fl)lbs<

6000-75001bs
<7o/é

G250olbs
<2oo/¿

250G60(X)lbs
< 660/¿
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4. ¿Los vehículos que usted contrata para el servicio de transporte
tienen seguro satélite para la ubicación de los mismos o cuentan
con un seguro de la carga que transportan?

IS¡
7o/o

trNO
93Yo

F¡gura A-10: Seguro satélite y seguro de carga serv¡cio de furgones.

Por medio de esfa pregunta se puede evidenciar que la mayoria de
compet¡dores no poseen el valor agrqado que la empresa ofrecerá a sus
clientes, es dec¡r seguro de carga y rastrx satéltte de sus unidades,
convirtiéndose en esfo en una gran ventaja para alcanzar el logro deseado en
la proyección de ventas.

Total P orcenta¡e
1 7%S¡

93%No 15

100%Total 15

-

PDNA
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5. ¿Cuál es el mayor destino de los vehículos que usted utiliza cuando
requiere del servicio del alquiler de transporte?

Total Porcentaje
Dentro de la c¡udad 4 270k
Fuera de la ciudad 11 73Yo

Total 15 100%

Figura 'l l: Mayor dest¡no de viaje servic¡o de furgones.

En esfe servicio /as ernpresas utilizan los vehículos para enviarlos en viajes
fuera de la c¡udad, lo que significa que las un¡dades siempre deberán estar en
pe rfecto est ado mecá n ¡co.

tlr-
Ci\iil US

PEÑA

Dentro de

la ciudad

27%

Fuera de

la ciudad

73Yo
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6. ¿Cuáles son los mayores proveedores del se¡ryicio de transporte
que usted sol¡c¡ta?

Total Po rcenta¡e

Empresas leqalmente formadas 10 6704

Transportistas ¡nformales 5 33"k

Tota I 15 't 00%

10

8

6

4

2

0
l"

6

Empresas
Legalmente
Formadas

Transportistas
lnformales

Figura A-1 2: Proveedores de serv¡cio de furgones.

Con esfa consulta se cúnoce que /os pnncipales compet¡dores en esfe seN¡cio
son las empresas lqalmente formadas.

C,\\ ' 
I US
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7. ¿Cuál es el criterio en la elección del proveedor para este serv¡c¡o?

Total Porcentan¡e
Precio 10 06%
Calidad 4 270A

Con\en¡os espec¡ales 1 70k

Otros 0 00k

Total 15 100%

Figura A-13: Criter¡o elección proveedor serv¡cio de furgones.

El principal requerimiento de las empresas cuando solicttan el seruicio de
alqu¡ler de transporte es el prec¡o, luego la calidad y después buscan algún
convenio espec¡al.

C Precio
7oA 0o/o

s Calidad27o/o

66%
D Convenios

especiales

tr Otros

Pb]NA

ICHE.EDCOM ANEXO 4 - Página 1'13 ESPOL



Plan de eooc¡o EmDresa de Transporte. T s-Flash SecuritY S.A. Análisis de ercado.

8. ¿Cuál es la calidad del servicio que usted recibe actualmente de
parte de sus proveedores de transporte?

Fagura A-14: Calidad de seru¡cio de furgones.

La óptica de las empresas, @r la calidad del servicio que reciben sus
proveedores de transryrte es regular, en un 47%o, esto significa que existe una
demanda insatisfecha en el servicio de los comwtidores, que pude ser
aprovechada por TRANS-FLASH-SECURITY S,A., para conseguir más
cl¡entes.

,r._ -_ll

P orc e nta¡eTotal
53%Buen a I
47"k7Regular
0"/6Mala 0

100%Tota I 15-
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9. ¿Qué valor adicional le gustaria que le brindarán en este servicio?

Figura A-15: Valor adic¡onal serv¡cio de furgones.

La seguridad es uno de los pincipales requeimientos que las empresa
sol¡citan a sus proveedores de sev¡cio; TRANS-FLASH-SECURIW S.A.
contará en todo sus vehículos con una segturo satérle para la ubicación
inmediata en caso de robos y ad¡cionalmente tendrá un seguro de carga que
para este sevic¡o es de $ 20.000

Porce ntaieTotal
12 80%Seguridad

20o/oPrecio
0 00kRapidez

15 100%Total-

Precio
2Oo/o

Rapidez
0o/o

Seguridad
80o/o
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plan de Neoocio Empresa de Transpoñe. Tran§+lash securitv s.A. Análisis de Mefcado.

10. ¿Guál es la forma de pago que usted realiza a sus proveedores?

Tota I Porcentaie

Contado 4

Cred¡to 1 mes 8 540k

Credito 3 meses 3

Total 't5 'I 00%

Figura A-16: Forma de pago servicio de furgones.

Esta pregunta es ¡mpoftante para las f¡nanzas de la empresa por que permite
tener una idea de la forma de pago de los futuros clientes.

4

PtDI'IA

Contado Credito 1 mes

10
54 % (8)

27 o/o 
{41

6

4
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plan de Neqocio Emoresa de Tfansoorte. Tñ¡ns-Flash securitv s.A. Anál¡sis de Mercado.

ANEXO 5

ENCUESTA A CLIENTES POTENCIALES SERVICIO DE
ALQUILER DE TRAYLER

1. ¿Su empresa tiene una flota de transporte propia o alquila este

servicio?

Total Porcenta¡es
Pro pia 1 5%
Alqu ila 15 75%
Propia y Alquila 4 200Á

Total 20 100%

4,",.\.€\\

F¡gura A-17: T¡po flota de transporle servicio de trailer.

En este tipo de servicio la mayoría de empresa alquila este seN¡c¡o

(-.r-'\i¡ us
i,EÑA

Propia y
Alquila

2Oo/"

Propia
60/0

Alquila
76/"
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Plan de Neqocio EmDresa de Transoorte. Trans+lash Securitv S.A' Análisis de Mercado.

2. ¿Con qué frecuencia utiliza este servicio?

Figura A-1E: Uso de frecuenc¡a serv¡cio de trailer.

En esfa ¡nterrqante se puede dar cuenta gue en es¿e tipo de servicio la

frecuencia de utilizar el mismo es mayoitaiamente mas de 20 veces por

rnes

u-,-\

Total Porcentanie
0 - 10 veces por mes 0 0o/o

10- l5vecespormes 1 5%

15 - 20 veces por mes 4

Mas de 20 \eces por mes 7 5o/o

Total 20 100%

&10 veces por
mes (0%)

10-15 veces
por me{5%) 15-20 veces

por meq20%)

Masde 20
veces por mes

(75%)
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Plan de Neooc¡o Empresa de Transporte. Trans-Flash Securiw S.A. Anál¡s¡s de Mercado.

3. ¿Cuál es el promedio de peso de la carga que usted transporta

regularmente?

Total Porcentaie
0 - 10 toneladas 3 15%
10 - 20 toneladas 15 750k
20 - 30 toneladas 1 50k

Mas de 30 toneladas 1 5o/o

Total 20 100%

Figura A-19: Peso promedio de la carga servic¡o de tra¡ler.

Con esta consulta se puede saber cuál es e/ peso promedio de la carga que
transpodan /os cí'enfes en el reguerimientos de sus viaTes, que es un dato
¡mpoñantísimo para la compra de la unidades adecuadas para la empresa, que
de acuerdo a esfos dafos especifcps para esfe seryicrb serán camiones con
capacidad de cuatrocientos cincuenta qu¡ntales (veintidós toneladas )

ó

)
PI'NA

m-30
tonel¡das

5%

Masde 30

tonoladss
60/o

0-10
tonoladas

160/o

10-20
tone lada s

7604
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plan de Neoocao Empresa de Transoorte. Trans-Flash securiw s-A. Anál¡s¡s de Mercado.

4. ¿Los vehículos que usted contrata para el servicio de transporte
tienen seguro satél¡te para la ubicación de los mismos o cuentan
con un seguro de la carga que transportan?

Figura A-20: Seguro satélite y de carga serv¡c¡o de trailer.

En este tipo de seN¡c¡o de acuerdo a los dafos mencionados la mayoría de la
competencia no t¡ene el adicional de seguro satélite para los vehículos, ni
tampoco tiene un seguro para la carga transportada.

C¡\.\'-.'tJ :
PENA

Total Porcentaje
4

80"/,No 16
100%Tota I 20

-

n

§egu
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plan de Neoocio Emgresa de Transooñe. Trans-Flash securitY s.A. Análisis de Mercado.

5. ¿Cuál es el mayor destino de los vehículos que usted utiliza cuando
requiere del servicio del alquiler de transporte?

Total Po rcentaje

Movim¡entos int€rnos 1') 60%
Maie fuera de la ciudad 40%

Total 20 100%

Figura A-21 : Mayor destino de v¡aje serv¡c¡o de traaler.

En este serv¡cio /as empresas utilizan los vehículos mayormente para
mov¡mientos internos dentro & la ciudad

l"¿r¡

C

"ENA

Via¡e fuera
de la ciudad

4V/o Movimlentos
intemos

6{P/o

ICHE.EDCOM ANEXO 5 - Página 121 ESPOL



Plan de Neoocio Emoresá dé TransDorte. Trans-Flash Securitv S.A. Anális¡s de Mercado.

6. ¿Cuáles son los mayores proveedores del servicio de transpoñe
que usted solicita?

Total Po rcentaje
Empresas legalmente formadas 15 75./.
Transportistas informales
Total 20 100%

Figura A-22: Proveedores servicio de treiler

Con esla consulta se cpnoce que los pincipales competidores en esfe sev¡cio
son las empresas lqalmente formadas.

Jr

[,DÑA
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Plan de Neooc¡o Empresa de TransDorte. Trans-Flash Securitv S.A. Análisis de Mercado.

7. ¿Cuál es el criterio en la elección del proveedor para este servicio?

Total Porcente nje

Precio 1'J 60%
Calidad 6 30o/o

Con\enios especiales 2 10o/o

Olros 0 OYo

Total 20 100%

Figura A-22: Proveedores servic¡o de trailer

El pnncipal requenmiento de las empresas cuardo solic¡tan el seN¡cio de
alquiler de transporte es el p¡ecio, luego la calidad y después buscan algún
conven¡o esrec¡al

/r7rñ§11 ) i

Conw nios
especia le s

10%

Otros
0%

Ca lida d
30%

Precio
60%
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Plan de Neoocio Emoresa de Tfansoorte. Trans+lash securitv s.A. Anális¡s de Mercado.

8. ¿Cuál es la cal¡dad del servicio que usted rec¡be actualmente de
parte de sus proveedores de transporte?

Total P orce ntaje
Buena
Regular 9

lüala 0
Total 20 't00%

Figura A-24: Cal¡clad cle serv¡c¡o trailer.

La óptica de las empresas por la calidad del servicio que reciben sus
proveedores de transpofte es regular en un cuarenta y c¡nco por ciento, esto
significa gue exisfe una demanda insatisfecha en el sevic¡o de ios
competidores, que puede ser aprovechada por TRANS-FLASH-SECURIry
S.A., para conseguir más clientes.

ChltiI US
PEÑA

\
;

Mala
jYo

Regular

45%

Buena

55%
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Plan de Neqocio Empresa de Transoorte. Trans-Flash Securitv S.A. Anális¡s de Mercado.

9. ¿Qué valor adicional le gustaria que le brindaran en este serv¡cio?

Total Porcentaje
Seguridad 19 E0%
Precio 1 20%
Rapdez 0 0%
Total 20 100%

A\{}-US
PEÑA

F¡gura A-25: Valor ad¡c¡onal sery¡cio de tra¡ler.

La seguridad es uno de los pnncipales requenmientos que las empresa
solic¡tan a sus proveedores de sev¡cio; TRANS-FLASH-SECURIW S.A,
contará en todo sus vehículos con una seEturo satérte para la ub¡cac¡ón
inmediata en caso de robos y ad¡cionalmente tendrá un seguro de carga que
para este serv¡cio es de .$ 20.000.

Precio
5o/o

Rapidez
O"/o

Seguridad
95"/o
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Plan de Neqoc io Emoresa de f ransDorte. T sh Securiw S.A. Anál¡ de Mercado.

10. ¿Cuál es la forma de pago que usted realiza a sus proveedores?

Total Porcentaje
Contado ? 10%
Crédito 'l mes 65%
Crédito 3 meses
Total 20 1000/0

14

12

10

I V
,,,,

?
6

6

4

2

0 t ,b
Contado Credito 1

mes
Credito 3

meses

F¡gura A-26: Forma de pago servic¡o de tra¡ler.

En esfa ¡nterrogante de la encuesta se pude apreciar que solo el diez por
c¡ento de /as empresas paga de antado, e/ sesenfa y cinco por ciento piden
crédito por un mes y el restante lo hacen después de tres meses de haber
recibido el sev¡cio. Todos esfos dafos son de suma impoftanc¡a para la
estrategia financiera de la empresa.

1Lli.- i 'l^-i,¡
CA\,f FUS
PEÑA
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Plan de Neoocio Emoresa de Transporte. Tfans-Flash securitv s.A. Análisis de Mefcado.

ANEXO 6

ENCUESTA COMPETENCIA

1. ¿Qué tipo de servicios en el alquiler de transporte ofrece su
empresa a sus clientes?

Total Porcentaies
cúas 1 7ok

Furgon€s 3 ?0%
Tra¡ler 8 53'k
Mixta
Total t5

Figufa A-27: Tipos de servicio.

A través de esfa pregunta se puede saber que los pnncipales competidores

legalmente regrstrados, que existen en la ciudad de Guayaquil representan el

53% en el servic¡o de alqu¡ler de tráiler, veinte por ciento en el servicio de

alquiler de furgones y siete por ciento en el servicio de alquiler de grúas.

También se puede dar cuenta gue exrste un veinte por ciento de emprcsas que

se ded¡can a realizar el sev¡cio de alquiler mixto es decir alquiler de tra¡ler,

furgones y grúas, negocio similar al que bnndara TRANS-FLAH-SECURITY

s.A.

US
APE

C

Gruas
7o/"

M¡xta
2Oo/o Furgones

2O"/"

Tra¡ler
53"h
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Plan de Neqoc io Emoresa de TransDorte. T s-Flash Securitv S.A. Anál de Mercado.

2. ¿Cuántos días por mes en promedio trabaja la flota de camiones de

su empresa?

Total Porcentan e

0 - l0 días por mes 0 Oa/o

'10 - 20 dias por mes 1 6v,
20 - 25 días por mes 4 270k

Mas de 25 clhs por mes 10 67 o/o

Total 15 100%

0 6

40,

0,2

0

0 - 10 días
por mes

0,8

10-20
días por

mes

20 -25
días por

mes

Mas de 25

días por

mes

Figura A-28: Promed¡o d¡as de trabájo por mes de la flota de vehiculos.

En esta interrogante se puede dar cuenta que la competenc¡a trabaja

mayormente mas de veinticinco días por mes.

)-r-_\,!,- u s
PEÑ,A.
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Plan de Neqocio Empresa de Transoorte. Trans-Flash Securitv S.A. Anál¡s¡s de Mercado.

3. ¿La flota de vehículos que usted posee cuenta con soguro satél¡te
para la ubicación de los mismos o cuentan con un seguro de la
carga que usted transportan?

Total Porce ntaie
Si 200a
No
Total 15 100%

n

seguros

S

Figura A-29: Seguro saté¡ite y de carga competencia.

De acue¡do a ios dafos mencionados so/o e/ veinte pr ciento de la
competencia tiene el adicional de seguro satélite para los vehiculos y tienen un
seguro para la carga transpoftada.

/-r

.,, r--,- "' '^'I'^t'o"u=
"PEÑA
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Plan de Neoocio Empresa de Transporte. Trans-Flash secufitv s.A. Anál¡sis de Mercado.

4. ¿Cuál es el mayor destino de viaje de la flota de vehÍculos que
usted adm¡n¡stra?

Total Porcentaje
Movimientos internos 6 40o/o

Maje fuera de la c¡udad I 60%

Total 15 100%

Figura A-3: Destino de viaje de flota de vehiculos.

La competenc¡a mayormente envía su flota de vehículos fuera de la ciudad

CAT,IPUS
PEÑA

Movimienbs

lnbrnos
{trloV¡ajo Fuora do

la Ciudad

60%
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Total Porcenta¡e
ProE¡a 3

Clienles 80%
Total 15 r 00%

5. ¿Con qué tabla de precio trabaja usted?

Propia
20o/o

Clientes
80%

F¡gura A-31: Tabla de precio de trabajo.

Con esfa consulta se puede saber que la competencia principalmente trabaja
con la tabla de precio de /os c/renfes y tan sólo un 20o/o trabaja mn su tabla de
precios propia.

tlIirl. ,,i-'
CAII})US
PEÑA

(
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Plan de Neoocio Emoresa de Transporte. Trans-Flash Securitv S.A. Anál¡sis de Mercado.

6. ¿Cuál es la forma de pago que sus cliontes real¡zan con su empresa
por los servicios prestados a ellos?

Total Porcenta¡e
Contado 3 20%
Crédito '1 mes I 60%
Crédito 3 meses 3 ?lYo
Total 15 100%

Crédito 3
meses

20%

Contado
20%

Crédito 1

mes
60%

F¡gura 3?: Foma de pago a pr¡nc¡pales competidores.

La competencia mayormente realiza el cobro por serv¡cio prestados a sus
clientes después de un mes de haber trabajado, solo el ve¡nte por ciento de la
competencia trabaja con sus c/,enfes de contado, y también el veinte por ciento
de la cpmrytencia da cr&ito hasta por fres meses

Llllirl,. '

CAMPUS
PEÑA
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Plan de Neoocio EmDresa de Transporte. Trans-Flash Securiw S.A. Anális¡s de Mercado.

ANEXO 7

TARIFARIO COMPETENCIA ALQUILER DE TRAYLER.

Tabla A-l : Tabla do rec io ra servicio a uiler de fu s

*

EÑA
t\
P

GANAITICORPGALAGA'{S INA'ISP R@R¡$JEIUL¡COtIlIRUTAS

§5&m §tmm§5é0m s 500 c0 s 1€0 ctrBA'IIA DE CARAC¡UEZ

§210m sñ0msrcom szsmCHA}IN,Y $ 240.m

s 160ms 150 c0 § 110mE 150 m s 110.mOURAT

§4rm s450ms170m s 440 m, s130mEL CARIE}I

s 240 c0§210m S2COM s220mEL IRITJNFO

s120mS1mtrl 51C0m s 160cLOCAL s120m

5 170.m s20m s 1s00LOIAS O€ SA,RGENT]LLO s 250 00

s 3150Cs350m $u.m § 32c' 00IACHALA

s360m s320m §320m s 315mIA}ITA

§ 115m s 105 00 s 120 mPAS CUALES s1n00 s 120m

5€0ms45óm §410m s 410 c0 s 3s0 00PATRICI,A PIL.AR

s220ms 210 00 s 210 c0 s 210mPC§ORJA s25lm
s520mctJllo §6mc0 s á60 00

53900s 450 00 s410m §1mc0sÁltfo 00rhaco

s ¡0ms ?70 00 §250m s 240 c0 s 2t0 00§ra RGA (SAL|i{AS)

s 2{0 00 s 170 m § 231 C0 s 220 00ZAPOTAI

EIOFRUf sr25C0 s 120 c0
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