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CAPITULO |
ANTECEDENTES

1.1. MACROENTORNO DEL SECTOR

El area seleccionada para este proyecto de factibilidad corresponde a la ciudad de
Guayaquil, es la ciudad en donde se propone implementar un sistema de control de
logistica de comercio exterior. De esta manera se dara a conocer ciertos datos de
relevancia de esta ciudad, que permitan comprender de mejor forma las caracteristicas

en donde se plantea aplicar este proyecto.

En el entorno general, se han presentado un incremento de las exportaciones
totalizando 17.369 millones de dolares en 2010, lo que representa un crecimiento de

25.87% frente al 2009 (13.799 millones), informo este jueves el Banco Central.

Este incremento se debid especialmente al repunte del precio del petréleo en 35.83%,
lo que significa un aumento de 38.54% en las ventas del crudo que pasaron de 6.964
millones de délares en 2009 a 9.648 millones en 2010. Las exportaciones del crudo

representa el 55.55% del total de las ventas externas.

1.1.1. Guayaquil
Guayaquil, oficialmente Santiago de Guayaquil, es la ciudad mas poblada y la mas
grande de la Republica del Ecuador. Tiene una alta influencia a nivel regional en

ambitos de comercio, finanzas, cultura y de entretenimiento.

Esta localizada en la costa del Pacifico en la regién litoral del Ecuador, con una
organizacion de 74 sectores. Es la ciudad con mayor densidad de poblaciéon en
Ecuador, con un total de 2.485.379 de habitantes en su area metropolitana segun el
ultimo censo en el 2011. En la actualidad la ciudad de Guayaquil tiene una poblaciéon
flotante de 2.634.0001 de habitantes, teniendo en cuenta una tasa anual promedio de

crecimiento poblacional de 2,70%.
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El elevado uso del transito masivo, densidad total y la diversidad de su poblacion son

caracteristicos de las que se destaca la ciudad de Guayaquil entre todas las ciudades

ecuatorianas.

El puerto de la ciudad es uno de los mas importantes de la costa del Pacifico oriental.
El 70% de las exportaciones privadas del pais sale por sus instalaciones, ingresando el
83% de las importaciones. Ademas, por su posicidbn de centro comercial, se ha
denominado a la ciudad como la "capital econdmica del pais" esto es debido a la

cantidad de empresas, fabricas, y locales comerciales que existen en toda la ciudad. 1

Grafico 1: Mapa de Guayaquil

-
PROVINCLA DL

GUAYAS

OCEANO FACIHICO

GOLYO DE GUAYAQUIL ]5'

Fuente: http://republicaquayaquil.blogspot.com

1.2. Mision

Ser una empresa que se distingue por ser los implantadores del cambio en seguimiento
de pedidos colocados por los clientes, aprovechando las oportunidades sin perderlas, y
de esta manera concretar la realizacion de un negocio.

Nos preocuparemos por perfeccionar el servicio al cliente, controlando y monitoreando
todas las etapas del pedido colocado; para satisfacer eficaz y eficientemente a nuestros

motores del progreso, es decir nuestros clientes.

! Fuente: sitio web http://es.wikipedia.org/wiki/Guayaquil
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1.3. Vision

Contar con el mejor sistema de control logistico y de distribucion en todo el Ecuador.
=] Obteniendo la mas alta calificacion en calidad de proceso. Empoderar a nuestros

colaboradores para que brinden un servicio lo menos irreprochable posible por nuestros

clientes. Atender todas las dudas en el menor tiempo posible. Y ser considerados la

mejor empresa en el sector logistico a nivel nacional.

1.4. Valores

Clientes Satisfechos
e Conocer y satisfacer sus necesidades y expectativas
e Brindar el mejor servicio que puedan recibir

e |Innovar constantemente

Seriedad y prestigio empresarial
- e Proyectar nuestra imagen a través de nuestras acciones
e Asumir nuestra responsabilidad social e institucional
e Promover una cultura preventiva de seguridad, medio ambiente y salud
ocupacional
e Basarnos en una relacion de confianza y responsabilidad

e Trabajar con fe en nuestro pais.

1.5. Cultura Empresarial
Nuestra cultura se enfoca en mejoramiento de nuestro servicio contando con:
e Gente organizada y responsable
e Amabilidad en el servicio
e Apertura al cambio y la innovacion
e Atencidn personalizada a cada cliente

e Sentido de compromiso
o
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1.6. Objetivos
1.6.1. Objetivos Generales

Incrementar el nimero de relaciones comerciales externas en el Ecuador, sirviendo al

cliente de manera adecuada para mantener las relaciones fortalecidas, ganando asi la

fidelidad del cliente. Reduciendo la carga laboral de las personas encargadas de los

requerimientos del exterior y bajando el costo pagado por multas de ineficiencia en los

procesos logisticos.

1.6.2. Objetivos Especificos

Disponer de una herramienta de seguimiento de pedidos colocados.
Implementar médulos de comunicacion proveedor cliente para colocacion de
pedidos sin pérdida de tiempo.

Realizar estudios trimestrales que permitan la expansion de los servicios a otras
ciudades del pais.

Cumplir con los tiempos de entrega de la exportacion a nuestros clientes con el
objetivo de ganarnos la confianza y el prestigio de ser una empresa cumplida y

responsable.

1.7. Analisis FODA

Fortalezas

Servicio innovador con alto potencial de mejorar la calidad del manejo de la
logistica en las negociaciones comerciales internacionales en Guayaquil.

Manejo facil para ser comprendido por todos los clientes que quieran acceder al
servicio.

Flexibilidad del servicio, puede ser modificado de acuerdo a las necesidades de
cada cliente.

Mejoramiento de la comunicaciéon empresarial, abre puertas al mejoramiento de

la comunicacion de las empresas con sus clientes.
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Oportunidades

Alto interés de adquisicion, gran nimero de empresas exportadoras que estan
interesados en adquirir este servicio debido al indice de aumento de las
exportaciones

Ser agente de solucion de problemas, las empresas Guayaquilefias necesitan de
una pronta solucién a los problemas para mantienen con sus negociaciones
internacionales.

Incentivos del gobierno nacional, el gobierno ecuatoriano estd fomentando la
inversion nacional por medio de préstamos de comercio y servicio en el Banco
Nacional de Fomento, para capital de trabajo con los objetivos de cubrir los
costos directos de operacion.

Captaciéon de mayor numero de clientes, el software al ser un servicio innovador
de facil manejo, se brindaran capacitaciones para que los clientes no tengan
ningun inconveniente o tengan dudas al momento de utilizarlo.

Incremento en las exportaciones, las exportaciones ecuatorianas se
incrementaron en un 24,1%, durante el primer trimestre de 2011 al completar los
5,132 millones de ddlares frente a los 4,135 millones alcanzado en igual periodo

del afo pasado, inform6 el Banco Central del Ecuador.?

Debilidades

Marca nueva, la marca no es muy conocida, al ser nuevos en el mercado,
tenemos que invertir desde el inicio en una campana agresiva de marketing.
Limite de cobertura, al inicio no contaremos con la capacidad fisica para atender
a todos los clientes potenciales.

Baja nivel de confianza, existe el riesgo de no tener la credibilidad de los

clientes, al ser una empresa nueva, con un servicio innovador.

? Fuente: sitio web http://andes.info.ec/economia/exportaciones-ecuatorianas-aumentan-241-en-primer-
trimestre-del-ano-62610.html
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Amenazas
e Alto indice de innovacion, el constante cambio en las normas de exportacion y
barreras arancelarias, en otros paises obligan a una innovacién acelerada del
servicio, lo que podria ocasionar es el incumplimiento a lo ofrecido como es el
agilitar los tramites de exportacién, seguimiento a los pedidos, etc.
e Avance tecnoldgico acelerado, al momento que innoven el software nos

obligaran a innovar al mismo ritmo.

1.9. Factores Claves del Exito
Los factores claves para el éxito, dependeran de obtener en nuestros colaboradores y

en la empresa, los siguientes puntos destacados:

Conocimiento
Poseer informacién sobre, o estar familiarizado con: Clientes, El Mercado, la Gestidon

Empresarial, Fuentes de Asistencias y Asuntos Técnicos.

Habilidades
Estar relacionado con las habilidades para el desempefio de tareas o funciones en
areas tales como: Ingenieria, Computaciéon, Abastecimiento, Logistica, Mercadeo,

Administracion Financiera, Organizacion, Planificacion y Liderazgo.

Rasgos Personales

Contar con personal con las siguientes competencias: que tome la iniciativa, que sea
persistente, que se preocupe por la alta calidad, que estén orientados a la eficiencia,
que resuelvan problemas de forma original, que tomen riesgos calculados, que sea
persuasivo, que se comprometa con el trabajo, que planifique sistematicamente, que

demuestre confianza en si mismo y que utilice estrategias de influencia.
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1.10. Analisis de Industria
Como el macro entorno del proyecto, es la implantacién de un software para el control
logistico de pedidos en la ciudad de Guayaquil, se analizaran los factores econémicos y

tecnoldgicos:

v' Factores econémicos
Inflacion
Las canastas de productos en la ciudad de Guayaquil, registran aumentos de mas de
$15 en lo que va del afio, valor que estuvo en las proyecciones del régimen.
La influencia de estas variaciones se encuentra en los precios de las presas de pollo,
papa, limoén, choclo, arroz, pan, camaroén, detergente, leche en polvo y la tarifa mensual

del teléfono convencional.

Las alzas mas impactantes afectan a Guayaquil con un 0.55% en mes de Septiembre
2011, otras ciudades tuvieron indices mas bajos. El director del INEC, Byron Villacis,
explico que el dato de Guayaquil no se trata de un evento alarmante, ni por fuera del
promedio de las ciudades: que se estarian reduciendo los stocks de cosechas
agricolas, como arroz, limén, y choclo; y que las fiestas octubrinas podrian haber

presionado al alza de la demanda de alimentos.?

v' Factores tecnolégicos
En ambitos tecnolégicos, el Gobierno ecuatoriano invierte en mejoras en servicios de
calidad, con la finalidad de que todos cuenten con telecomunicaciones adecuadas y a
buen precio como son telefonia e internet. Por lo que el ministerio de telecomunicacién
a través de la CNT, se inicio el plan que por ahora incluye 6.800 usuarios, permitiendo
el cambio de tecnologia TDM (que usaba dos redes de comunicacion distinta, con

infraestructura y administracién independiente) por la digital que funcionara con la

® Fuente: sitio web http://www.eluniverso.com/2010/11/10/1/1356/inflacion-fue-guayaquil-doble-indice-
nacional.html
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tecnologia IP (internet protocolo), reduciendo los costos operativos al integrar las redes
de datos y voz, una vez que se cuente con la plataforma correspondiente.
El objetivo es ampliar la capacidad de expansion de usuarios tanto de lineas telefonicas

asi como de puertos de Internet.*

1.10.1. Analisis de las cinco fuerzas de PORTER

Mediante el analisis de las cinco fuerzas competitivas de Porter, se pretende
determinar el grado de atractivo de la industria, a fin de establecer las principales
barreras de entrada en este mercado y conocer que tan facil o dificil seria competir con
las empresas existentes; asi como la forma de negociar con los proveedores y clientes
potenciales, de manera que posteriormente sea posible identificar las estrategias
adecuadas que permitiran a la empresa introducir exitosamente el producto en el
mercado y lograr su posicionamiento. De esta manera, este analisis comprende los

siguientes aspectos:

a. Poder de Negociacion con los proveedores
Considerando que el servicio a ofrecer es innovador, es decir nuevo en el mercado
Guayaquilefio, el negocio necesitara de la implantacion de un software base, que sea el
que de soporte a las licencias de servicios a nuestros clientes junto con nuestro

departamento técnico.

Por lo que empresas en el medio tecnolégico como son de internet de banda ancha,
serian nuestros principales proveedores; entre estas empresas tenemos: Interactive,

Telconet, entre otras.

Con estas empresas se proyecta tener un poder de negociacion moderado, porque a
pesar de ser nuestro unico proveedor directo, el negocio contara con su propio grupo

de técnicos, que se encargaran de la atencion personalizada a nuestros clientes.

* Fuente: sitio web http://www.mintel.gob.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=621:guayaquil-
da-la-bienvenida-a-la-tecnologia-ip-&catid=58:historico-octubre-2010&Itemid=115
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b. Poder de Negociacion con los clientes
Debido a que “JA-m-LO” es nuevo en el mercado con un servicio innovador y ante la
posibilidad de tener incredulidad de los clientes con la empresa, el poder de
negociacion con los clientes es alto, puesto que al inicio para ganarnos el prestigio y la
garantia del servicio ofrecido, necesitaremos realizar pruebas gratuitas y constantes

capacitaciones.

c. Amenaza de nuevos competidores
El servicio que ofrecemos estara completamente relacionado con la tecnologia, y como
esta hasta el momento ha sufrido grandes manipulaciones y altos plagios de licencias,
la amenaza de la entrada de un nuevo competidor es media, puesto que se utilizara la
mayor capacidad tecnoldgica posible para bloquear el acceso a nuestra base matriz,

con el objetivo de mantener nuestra confiabilidad.

A pesar de cdmo se indico la tecnologia es manipulable, el solo hecho de ser los
primeros en ofrecer el servicio, también nos da la oportunidad de entrar primero en el

mercado y ganarnos la reputacién antes que otros.

d. Amenaza de Productos Sustitutos
El mercado en donde se proyecta ingresar este servicio logistico cuenta con un bajo
por no decir nulo numero de implementaciones tecnoldgicas en el ambito del control
logistico de los pedidos. Aunque, si existe altas posibilidades de la creacion de nuevos
software para el ingreso de pedidos de manera virtual, y la entrega de informacién
dinamica por parte de los proveedores sobre el status de los pedidos, estas alternativas
pueden ser utilizadas como un servicio sustituto al que ofrecemos. Por lo que la

amenaza de productos sustitutos es moderada.

e. Rivalidad entre los competidores existentes
En lo que concierne al servicio de control logistico de pedidos, se puede indicar que
existe software que realiza por segmentos el servicio que nosotros ofreceriamos en un

solo bloque. Sin embargo ellos en estos momentos no tienen el grado de innovacion
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con el que nosotros ingresariamos al mercado, y adicional ellos desde sus inicios han
implementado sus servicios sin llegar mas alla, por lo que la rivalidad con ellos seria
baja.

De esta manera el analisis de Porter, deja las siguientes conclusiones:

1. El negocio tendria un poder de negociacion moderado con los proveedores de
internet, porque se contara con nuestro propio equipo de técnicos
especializados.

2. Con los clientes, se tendria un poder de negociacién alto, puesto que el servicio
a ofrecer es innovador por lo que nos tocaria brindar servicios extras antes de
que se sientan seguros de adquirirlo.

3. La barrera de entrada para otros competidores es media, ya que existe la
posibilidad media de que nuestro servicio sea plagiado o sufra manipulaciones.

4. Los productos sustitutos existentes no cubren de manera general todas las
expectativas del cliente, y el grado de implementacion es casi nulo, por lo que la
amenaza de productos sustitutos es media.

5. Finalmente, la rivalidad del ingreso al mercado de un nuevo competidor es baja,
por que los competidores existentes no cuentan con el grado de innovacion

como para haber hasta el momento implantado lo que nosotros ofreceriamos.

Ante estos factores, el nivel de atractivo de la industria podria ser considerado como
moderado, tomando en cuenta que la empresa debe plantear una campafia de
marketing bastante agresiva lo que le permita posicionarse en el corto plazo, dando a
conocer el alto numero de beneficios y oportunidades que recibirian al adquirir nuestro

servicio.
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CAPITULO |I
ANALISIS DE MERCADO Y COMERCIALIZACION

2.1. Caracteristicas del Mercado

Ecuador a pesar de ser un pais pequefio en el cual la balanza comercial generalmente
es negativa, ha tenido ultimamente incrementos notables en sus exportaciones, lo cual
se puede ver al analizar el rubro de las exportaciones, ya que en el periodo de enero a
mayo del 2011 ha habido un crecimiento considerable en comparacién a lo registrado
para el mismo periodo en el 2010, es asi como, en el 2011 se registraron exportaciones
por USD 8,969 millones, lo que signific6 USD 1,897 millones mas que en el 2010,
registrando un incremento del 26.82%. Las importaciones también muestran un
crecimiento para los primeros cinco meses del ano 2011 comparado con el 2010, para
el afo 2010 se import6 USD 7,291 millones y para el 2011 las importaciones

alcanzaron los USD 8, 816 millones registrando un incremento del 20.92%.

Grafico 1: Balanza Comercial comparacion 2010 - 2011

Comparartivo de la Balanza Comercial Total
Enero-Mayo 2010 vs 2011
Valor FOB (miles USD)

a2 30
26.82 0

L _' «
-t Sy
4 * ' d %
LLBAE S8}
A

RSN
3,000,000 .

3,000,000

miles USLY

Exporraciones Imporaciones

TO07T2.2A% < 20173
072,24 290,753

'; R 060108 RE16,238
Fuente: Banco Central del Ecuador
En todo el territorio ecuatoriano se cuenta con algunas empresas que exportan una

diversidad de productos que son elaborados en el pais y otros que son frutos de la

tierra, tales como: banano, café, mangos, madera, pescado, aceites de petroleo, flores,

Pagina 17




algoddn entre otros, por lo cual se considera que el comercio exterior juega un papel
muy importante en la economia nacional; los incrementos o crisis en las exportaciones

han determinado épocas de auge o de recesidén en la economia nacional.

Numero de Compaiias Exportadoras

Este cuadro presenta el nimero de companias exportadoras por ciudad (Quito,
Guayaquil, Cuenca) asi como el total nacional y por rama de actividad. Los conceptos

de cada variable se presentan en el encabezado.

Companias Exportadoras (numero)

Localidad Afio TOTAL  Agricultura x::::az Industrias  Electricidad ~ Construccion ~ Comercio co;rua:isc‘; (;l;t()e:ez S‘::rr;:::ssaz ngg;z:gz
Nacional 2000 1228 374 20 430 1 3 290 28 78 4
Quito 2000 524 156 17 187 0 2 112 14 33 3
Guayaquil 2000 369 78 0 127 0 1 109 13 40 1
Cuenca 2000 75 13 0 48 0 0 13 0 1 0
Nacional 2001 1222 342 28 411 0 6 282 47 100 6
Quito 2001 552 153 25 180 0 2 119 19 49 5
Guayaquil 2001 383 70 0 131 0 4 111 22 44 1
Cuenca 2001 64 11 0 41 0 0 11 0 1 0
Nacional 2002 1265 357 28 401 0 5 286 61 117 10
Quito 2002 578 150 23 194 0 1 117 26 61 6
Guayaquil 2002 378 69 0 117 0 2 105 32 50 3
Cuenca 2002 55 13 1 28 0 0 13 0 0 0
Nacional 2003 1382 372 30 398 1 7 322 94 147 11
Quito 2003 602 142 22 180 1 3 138 38 72 6
Guayaquil 2003 445 87 0 114 0 3 121 50 67 3
Cuenca 2003 69 14 2 40 0 0 11 0 1 1
Nacional 2004 1456 314 39 395 3 17 370 108 193 17
Quito 2004 635 124 29 175 3 7 153 44 92 8
Guayaquil 2004 487 65 1 119 0 9 142 56 90 5
Cuenca 2004 67 11 2 39 0 9 2 1 3

Fuente: Superintendencia de Compaiiias

Las empresas dedicadas a la exportacion de productos nacionales, ya sea de materia
prima, productos procesados o productos terminados, generalmente no cuentan con

todas las herramientas para brindar un buen servicio a sus clientes (importadores),
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problema que debe ser solucionado a la brevedad posible, ya que si no se lo corrige
podria ocasionar que muchos clientes finalicen contratos con las empresas
ecuatorianas, y por ende esto provocaria una disminuciéon en las exportaciones.

Algunas de las inconsistencias que se suscitan comunmente son:

% No existe una comunicacion continua y oportuna con los clientes respecto a los

pedidos que realizan, lo cual les causa inconformidad e insatisfaccién.

R/
A X4

En ciertas ocasiones la informaciéon que requieren los clientes no llega justo a
tiempo debido a las diferencias horarias con otros paises,

% Las empresas exportadoras generan mayores costos administrativos vy
operativos debido a que llevan sus registros de exportacién en archivos de Excel
y posteriormente envian por e-mail o fax documentos y estados de su pedido al

cliente.

53

A%

El personal de Comercio Exterior en ciertas ocasiones debe hacer horas de

sobretiempo con la finalidad de poder mantener informados a sus clientes.

2.2. Estructura de Mercado
El mercado en el cual se pretende introducir este sistema logistico integral se

encuentra estructurado de la siguiente manera:

v Pequerias empresas exportadoras: Poseen menos de 50 trabajadores.

% Medianas empresas exportadoras: Poseen entre 50 y 250 trabajadores.

+ Grandes empresas exportadoras: Poseen mas de 250 trabajadores.
2.3. Mercado Objetivo
El mercado objetivo al cual va dirigido la presente propuesta que se desea implementar
esta determinado por todas las empresas que operen en la ciudad de Guayaquil, que
posean una pagina web, ya que esta se constituye en la base para poder instalar el
sistema de control de logistica integral. Sin embargo, como la idea principal es
acaparar la mayor parte del mercado, se ha optado por aliarse con otra empresa o

contratar los servicios profesionales de un disefiador de paginas web, el cual les
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proporcione este servicio a las empresas que aun no cuentan con un portal en internet
para de esa manera poder instalar con éxito este innovador sistema a la mayor

cantidad de compaiias de la ciudad de Guayaquil.

2.4. Analisis de la demanda: Encuestas y Estadisticas

2.4.1. Tamano de la Muestra

Con la finalidad de conocer el tamano éptimo de la muestra, es decir el numero de
empresas a las cuales debe ser efectuada la encuesta, se ha decidido aplicar una
férmula estadistica, considerando que no se conoce el tamano de la poblacién, es decir
no se conoce con exactitud la cantidad de empresas que realizan exportaciones en la

ciudad de Guayaquil.

A continuacion se detalla lo que significa cada elemento de la férmula para una mejor

comprension:

Cd

% NIC (Nivel de Confianza) -> Es el espacio o intervalo por medio del cual se
puede afirmar que la informacion que se obtendra, para este caso la muestra, es
la mas apropiada, segun el tamafo de la poblacion que se conoce de antemano,

por lo que se ha decidido aplicar un 95% de confianza.

o
*

p (Proporcion) -> Es un dato estadistico que indica el nUmero de veces que se
presenta ese dato respecto al total de datos. Se conoce también como
frecuencia relativa y es uno de los parametros de céalculo mas sencillo. Para el

calculo utilizaremos un valor de 0.10 para la proporcion.

“ e (Error) -> Es el maximo error permisible en los resultados que se desean

obtener, que para este caso se ha decidido sea el 10%.

¢

R/
*

z -> Es un estadistico de probabilidad que se utiliza en muestras mayores a 30,
el cual se obtiene mediante la tabla de distribucién normal en “z”. Para poder

hallarlo se divide el nivel de confianza del 95% para 2, obteniendo como
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resultado 0.475, con este valor se busca en el interior de la tabla y se obtiene el

valor de z = 1.96.

Con el analisis preliminar de estos elementos se procedera a encontrar el tamafo de la

muestra, obteniendo lo siguiente:

Tabla 1: Calculo de la Muestra

DATOS:
p = 010
N/C= 095
Z —

1.96
e —

0.10
n —

?

TAMANO DE LA MUESTRA CUANDO NO SE CONOCE

LA POBLACION

p (1-p) z*2

n=

e’r2
n= 0,10 (1-0,10) 1,962

(0,10)*2

oL 0.345744

0.01
n= 35

Elaboracion: Autor

Segun los resultados arrojados en la féormula que se aplicé en la tabla anterior se ha

determinado que la encuesta tendra que ser realizada a un minimo de 35 empresas, tanto

pequenas, medianas y grandes, sin excepcion alguna.
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2.4.2. Analisis de los Datos de la Encuesta

Tipos de Exportaciones

Las empresas encuestadas en su mayoria exportan materia prima que se utiliza para la
produccién de manufacturas, lo cual se encuentra representado por un 37%, estos productos
también llamados primarios poseen por lo general un escaso valor agregado y se presume

que quizas por ese motivo son los de mayor exportacion a nivel nacional.

Grafico 2: Tipos de Exportaciones

Tipos de Exportaciones

37%

30% -
20%

10% -
0%

Productos
Terminados

Elaboracion: Autor
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2.4.3. Cuestionario de Preguntas Efectuadas en la Encuesta

1. ¢A qué destinos del mundo realiza con mayor preponderancia las

exportaciones?

Grafico 3: Continentes de Destino de Exportaciones

Destinos de Exportaciones

% 3%

" America ' America \erica
delSur  Central delNorte

Elaboracion: Autor

Mediante la encuesta realizada se pudo conocer que la mayor parte de las
exportaciones de Guayaquil y del Ecuador en general van destinadas a paises de
América del Sur, tales como: Panama, Peru, Venezuela, Colombia y Chile, esto se
determin6 con un 31%, seguido con un 26% se encuentran las exportaciones

realizadas a paises de América del Norte, especificamente Estados Unidos.

2. ;Con que frecuencia usted realiza exportaciones a sus clientes?

Grafico 4: Frecuencia en que se realizan las exportaciones

Frecuencia de Exportaciones
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Elaboracion: Autor
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Mediante los resultado de esta pregunta se pudo constatar que las empresas estan
realizando exportaciones muy frecuentemente, teniendo mayor incidencia las
exportaciones diarias y en un promedio de 3 veces por semana, representados
respectivamente por un 29% y 26%, lo que significa que el departamento encargado de
las exportaciones en dichas empresas se encuentra en constante operacion vy
coordinacion de los pedidos y cargas de los productos que comercializan a nivel

internacional.

3. ¢ A qué valor ascienden aproximadamente sus exportaciones cada mes?

Grafico 5: Exportaciones Mensuales
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Elaboracioén: Autor
Las empresas de la ciudad de Guayaquil se encuentran exportando en la actualidad
alrededor de $4.000 a $16.000 mensualmente, los rangos que se elaboraron en las opciones
de la pregunta se encuentran considerablemente distanciados, sin embargo la mayoria de las
empresas encuestadas coincidieron dentro de este intervalo, sumando los porcentajes
respectivos a este intervalo se determinaria que es el 89% de las empresas encuestadas se

encuentran dentro de este.
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4. ;Su empresa posee un departamento que se dedique especificamente a las
importaciones y exportaciones?

Grafico 6: Existencia de un Departamento de Comercio Exterior en la Empresa

Departamento de Comercio Exterior

60% -
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20%

Elaboracion: Autor
El 60% de las empresas (determinado por las medianas y grandes empresas) que se
encuestaron posee un departamento exclusivo para el area de importaciones y

exportaciones, generalmente denominado departamento de Comercio Exterior.

5. ¢La empresa posee pagina web?

Grafico 7: Pagina Web en las Empresas

Pagina Web
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Elaboracion: Autor
Segun los resultados arrojados se encontro que el 49% de las empresas si poseen una
pagina web, y un 17% se encuentra ya disefiando su pagina, estos ultimos
manifestaron que lo hacen debido a que hoy en dia la tecnologia avanza a pasos

agigantados y el poseer un portal en internet se ha convertido en una necesidad.
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6. ¢ A través de qué tipo/s de medio de comunicacion usted mantiene a su cliente

informado del estado en que se encuentra su pedido?

Grafico 8: Medios de Comunicacion a través de los que se envia la informacion

Medios de Comunicacion
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Elaboracion: Autor

En la actualidad la mayor parte de las companias exportadoras envian informacion y se
comunican con sus clientes via e-mail, lo cual esta representado por un 49%, ademas de

constituirse en una forma facil y econémica de comunicarse con sus clientes en el exterior.

7. ¢Sus clientes se sienten totalmente satisfechos con la informacion que usted
les proporciona a través de este tipo de medio?
Grafico 9: Satisfaccion de los Clientes

Satisfaccion de los Clientes
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Elaboracion: Autor
Claramente se puede observar que los clientes de estas empresas exportadoras no se
sienten lo suficientemente satisfechos con la forma y tiempo en que les llega la
informacion, esto se puede constatar con el 69% obtenido; ellos indicaron que suele ser

porque en ciertas ocasiones los correos se rebotan y no llegan a su destino.
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8. ¢Ha tenido inconvenientes con sus clientes a causa de no haber podido

brindarle informacién oportuna o atender su requerimiento justo a tiempo?

Grafico 10: Inconvenientes con Clientes
Inconvenientes con Clientes
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Elaboracion: Autor
Como se suponia, los resultados de esta pregunta poseen relacion con los de la pregunta
anterior, ya que el 63% de las empresas encuestadas manifestd haber tenido en algunas
ocasiones inconvenientes con sus clientes, al no haber atendido algun pedido a tiempo o al

no haberle proporcionado la informacion respecto a su carga en el momento exacto.

9. ;Le gustaria que existiera un sistema logistico integrado a su pagina web y a
su sistema de control de exportaciones, por medio del cual los clientes puedan

obtener informacion en el momento que deseen?

Grafico 11: Existencia de un Sistema Logistico Integrado

Sistema Logistico Integrado

_71%

80%
60%
40%
20%
0%

29%

Si No

Elaboracion: Autor
La mayor parte de las empresas encuestadas indicd que les parecia muy beneficiosa para

sus empresas la implantacién de este nuevo sistema, ya que les ahorraria tiempo y dinero a

la larga, esto se encuentra representado por un 71%.
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10. ;Qué impacto considera usted que causaria la implementacion de este
sistema en su empresa?

El 31% de los encuestados manifestaron que el mayor impacto que causaria la
implementacion del nuevo sistema logistico a su empresa seria un “Mejor seguimiento
del estado del pedido para el cliente”, ya que de este modo el cliente podria obtener
informacién de su pedido en el momento que desee y visualizar las fases en que se

encuentra el mismo, tales como: registro del pedido, produccién, traslado a puerto,

embarque y navegacion.

Grafico 12: Impacto que causaria la Implementacion del Sistema en la Empresa

Impacto de la Implementacién del Sistema
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Elaboracion: Autor

11. ¢ Bajo qué parametros usted adquiriria este sistema?

Los parametros bajo los cuales las empresas exportadoras adquiririan el nuevo sistema
serian “Precios razonables” y “Facilidades de pago”, los cuales se encuentran representados
por un 37% y 31% respectivamente. Estos parametros son importantes y por lo tanto deben

ser considerados al momento de establecer el precio del sistema.
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Grafico 13: Parametros bajo los cuales adquiriria el nuevo sistema
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Elaboracion: Autor
12. ;Cuanto estaria usted dispuesto a cancelar por la adquisicion e instalacion de
este sistema?
5} Grafico 14: Valor a Cancelar por el Sistema Logistico Integral
Valor a Cancelar por el Sistema
Elaboracion: Autor
El 40% de las empresas encuestadas estarian dispuestas a pagar entre $250 y $500 por este
tipo de sistema, no obstante el 34% estaria dispuesto a pagar entre $501 y $750, por lo cual
se podria considerar un precio promedio de $500 para este sistema.
®

Pigina2g — M




2.5. Analisis de la oferta: Empresa y sus Competidores

2.5.1. Ventaja Competitiva
En el Mercado existen muchas compafias dedicadas al desarrollo de aplicaciones
orientadas al ambito de las exportaciones, entre las que sobresalen se pueden

mencionar: Eikon, Grupo Provedatos del Ecuador S.A. e Image Tech.

La mayoria de las herramientas para Comercio Exterior del mercado, no incorporan
seguimiento de pedidos ni sus etapas y novedades. Existen sistemas de Web-tracking
orientados a exportadoras, sin embargo son poco conocidos en el mercado o
pertenecen a compafias extranjeras que no han ingresado activamente o no se
encuentran interesadas en el mercado ecuatoriano. Ademas, los costos de estos
sistemas son altos. Debido a que en la actualidad no existen muchas soluciones en el
mercado con este fin, se ha decidido ofrecer una solucién ideal para mantener

informados a los clientes sobre sus pedidos y las etapas en que se encuentra el mismo.

2.5.2. Riesgos

En un mercado tan cambiante como el de hoy en dia, existen riesgos que se deben
enfrentar como: la situacién financiera actual de las empresas, ademas de nuevas
leyes o medidas econdmicas que el estado puede aplicar. Al empezar a promocionar
un nuevo producto, las empresas objetivo poseen ya una forma de trabajar, y podrian
presentarse casos en los que abandonar esta manera tradicional de llevar el negocio
genere cierta resistencia y esto es algo que se debe considerar de que manera seria
mas conveniente manejarlo. Otro riesgo que se puede correr es que la competencia
decida promocionar e innovar con mas fuerza sus productos orientados al Comercio

Exterior, lo cual representaria una amenaza bastante significativa.
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2.6. Plan de Marketing

2.6.1. Objetivo General

Se desea innovar en el sector del Comercio Exterior en la ciudad de Guayaquil a traves
de la implantacion de un sistema logistico de control exclusivo para empresas
exportadoras, el cual cause un impacto positivo en la empresa y en los clientes,
otorgandoles seguridad y confianza, con la finalidad de posicionarse en el mercado

local en un corto plazo.

2.6.2. Objetivos Especificos

% Hacer visitas consecutivas a las distintas empresas exportadoras de Guayaquil.

% Ofrecer precios especiales de introduccion a los primeros clientes durante un mes.
% Alcanzar al menos el 80% del presupuesto de ventas en el primer afio e ir

incrementando en un 5% cada afio.

2.7. Estrategias de Marketing: Precio, Producto, Promocién y Plaza

2.7.1. Estrategias de Precio

Con la finalidad de fijarle al nuevo sistema logistico un precio 6ptimo, acorde a sus
caracteristicas, beneficios y sobre todo a la aceptacién por parte del mercado, se
tomaran en cuenta los resultados vertidos en la encuesta y el precio que poseen

sistemas relacionados al comercio exterior de la competencia existente.

2.7.2. Estrategias de Producto
Con el objetivo de que los clientes potenciales se motiven a implementar este sistema
en sus empresas se hara uso de una estrategia que optimice los beneficios del

software que se esta introduciendo al mercado.
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A continuacién se detallaran algunos de los beneficios mas impactantes que

seguramente impulsaran a los clientes a decidirse por la adquisicion:

% Reduccién de gastos administrativos y operativos.

% Registro de informacion de las etapas previas al desembarque de un pedido.

% Consultas de estado de embarques, tanto los que se encuentran en curso como
los que ya han sido entregados.

% Envia automaticamente las notificaciones via email durante las etapas del

proceso.

/7
o

Elimina las actividades manuales.

L)

/7
X4

o,

Genera reportes de actividades por embarque.

2.7.3. Estrategias de Promocion
Para promocionar y dar a conocer el nuevo sistema en el mercado se hara uso de:
%+ Anuncios en revistas de comercio exterior.
%+ Anuncios en internet.
+ Se adquirirda una base de datos de las distintas empresas exportadoras con la
finalidad de enviarles publicidad por correo electrénico.

®.
X4

Se haran llamadas telefénicas por medio de las cuales se pueda establecer una

L)

reunion.

2.7.4. Estrategias de Plaza

Las oficinas principales de la compafia estaran ubicadas en el centro de la ciudad de
Guayaquil, provincia del Guayas. Por el momento solo se pretende posicionarse en la
ciudad de Guayaquil, pero dependiendo de la acogida que tenga el sistema por parte

del mercado, se desea en un futuro, no muy lejano, expandirse a nivel nacional.
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2.8. Matriz BCG

Tabla 2: Matriz BCG
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Fuente: Mec Asesoria

La matriz BCG es una herramienta muy conocida que se basa en la teoria del ciclo de
vida del producto. Por lo cual la propuesta de implantacion del nuevo sistema se
encontraria ubicada en el cuadrante del signo de interrogacién debido a que aun no se
encuentra posicionado en el mercado por ser nuevo; en cambio en el caso de Eikon,
Grupo Provedatos del Ecuador S.A. e Image Tech, ellos se encuentran ubicados en el
cuadrante de la estrella debido a que son reconocidos por parte del mercado y su

marca esta constantemente en la mente de los clientes.
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Tabla 2.1. Tipos de sociedades

" Ndamero de Capital Capital
a Socledades socios minimo pagado’
De nombre colectivo 2 o mas - 50%
E n comandita simple 2 0 mas - 50%
En comandita por acciones 2 o mas $800 2597
De responsabilidad limitada de3ais $400 50%
Compania anénima 2 o méas $800 25%°*
De economia mixta 2 o mas $800 25%
Notas: ' Al momento de la constitucion, respecto del capital suscrito
’ Porcentaje de cada accién nominativa
Tomando en referencia el listado de sociedades se ha decidido fundar una sociedad
anénima, con el nombre de “JAMLO.”, para lo cual es necesario observar lo que indica
la Ley de Compaiiias en su articulo # 143, con respeto a este tipo de compaiias:
La sociedad andénima, es aquella sociedad mercantil, cuyos titulares lo son en virtud
de una participacidon en el capital social, esta formado por la aportaciéon de los
accionistas que responden Unicamente por el monto de sus acciones.
&
Para la constitucibn de una sociedad an6nima se requiere cumplir con requisitos
establecidos por el ordenamiento juridico respectivo. Los cuales son:
1. Minimo de socios y accionistas, y que cada uno por lo menos suscriba una
accion.
2. Un minimo de capital social de las acciones emitidas
3. La escritura constituida de la sociedad anénima con ciertas menciones minimas.
Basandonos en lo que indica la ley, la compafia anénima que se formara tendra una
junta directiva, la misma que estara conformada cinco socios accionistas, todos ellos
mayores de edad y con capacidad para contratar, los cuales poseeran el total de todas
las participaciones de la compaiiia.
Y
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Elegir el tipo de compania es el primer paso, luego es necesaria que la misma sea

constituida mediante escritura publica en el Registro Mercantil, tal como lo indica el

articulo 146 de la Ley de Compaiiias, el cual se describe a continuacion:

“La compafia se constituira mediante escritura publica que, previo mandato de la

Superintendencia de Compaiiias, sera inscrita en el Registro Mercantil. La compafiia se

tendra como existente y con personeria juridica desde el momento de dicha

inscripcion.”

La escritura debe contener:

10.

1.
12.

13.

El lugar y fecha en que se celebre el contrato;

El nombre, nacionalidad y domicilio de las personas naturales o juridicas que
constituyan la compania y su voluntad de fundarla;

El objeto social, debidamente concretado;

Su denominacién y duracion;

El importe del capital social, con la expresion del numero de acciones en que
estuviere dividido, el valor nominal de las mismas, su clase, asi como el
nombre y nacionalidad de los suscriptores del capital,

La indicacién de lo que cada socio suscribe y paga en dinero o en otros
bienes; el valor atribuido a éstos y la parte de capital no pagado;

El domicilio de la compania;

La forma de administracion y las facultades de los administradores;

La forma y las épocas de convocar a las juntas generales;

La forma de designacion de los administradores y la clara enunciacion de los
funcionarios que tengan la representacion legal de la compaiia;

Las normas de reparto de utilidades;

La determinacion de los casos en que la compafia haya de disolverse
anticipadamente; vy,

La forma de proceder a la designacion de liquidadores.
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e Derecho a percibir dividendos.
e Derecho a vozy a voto en la Junta General de Accionistas.
e Derecho a ceder libremente las acciones.

e Derecho de opcion preferente para la suscripcion de nuevas series de acciones o,
en su caso, derecho a recibir acciones liberadas.

3.2. Organigrama

La compafiia con cuatro departamentos principales, los cuales son: Departamento de
Sistemas, Departamento de Marketing y Departamento Financiero; los cuales son
dirigidos y coordinados por la Gerencia General que a su vez rinde cuentas a la Junta
General de Accionistas. A continuacion se hace la representacion grafica del

organigrama de la compafia:

Grafico 1: Organigrama de la Empresa
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Elaboracion: Autor

Cada departamento tiene responsabilidades que cumplir, las cuales se detallan

brevemente a continuacion:
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3.3. Funciones

Gerente General.- Estara encargado basicamente de tomar las decisiones mas
importantes en la empresa como: delegar tareas a los trabajadores, aprobar sueldos y
salarios adecuados a los empleados, establecer relaciones comerciales con

proveedores y clientes.

Departamento de Sistemas.- Tendra a cargo la administracion de sistemas y soportes
a los usuarios de las computadoras centralizadas de la empresa, adicional al software
de los clientes, con el objetivo de garantizar la continuidad del funcionamiento del

software al maximo rendimiento.

Departamento de Marketing.- La primera funcién del area de marketing, es la de
analizar el mercado, que consiste en analizar las necesidades, preferencias, gustos,
deseos, habitos y costumbres de los consumidores. Para de esta manera poder
detectar oportunidades de negocio, nuevas necesidades o deseos, cambios de

preferencia del consumidor, y nuevas tendencias.

Departamento Financiero.- Sera el encargado de tener al dia toda la parte financiera-
contable de la empresa, establecer presupuestos de costos y gastos, presentar los
estados financieros respectivos y hacer las respectivas declaraciones de impuestos en
el plazo estipulado por la ley, evitando multas e intereses innecesarios, los cuales solo

ocasionan gastos a la compaiia.

3.4. Cadena de Valor y Operaciones
La cadena de valor empresarial, nos permitira describir el desarrollo de las actividades

de la propuesta de negocio del proyecto, generando valor al cliente final.

Actividades Primarias: son las Unicas que agregan valor, y se refieren a la accion

fisica del servicio que se esta ofreciendo, su venta y el servicio de post venta.

La logistica Interna y Externa, para una empresa de servicio son vitales para contar con

una ventaja competitiva en el mercado.
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Grafico 2: Actividades Primarias

Categorias

Area

Actividad

Logistica
Interna

Operaciones

Ingreso del pedido por parte del cliente

Programacioén de visitas para ofrecer el servicio

Retorno de los técnicos, luego de brindar el soporte
a los clientes.

Implementacioén del software en las computadores
del cliente

Mantenimiento del software

Capacitaciones del uso del servicio

Logistica
Externa

Marketing y
Ventas

Publicidad del servicio

Fuerzas de Ventas

Seleccion del Mercado

Relaciones del Mercado con el Precio

Servicio

Instalacion del servicio en nuevos usuarios del
cliente

Reparacién de fallas en el software

Capacitaciones del uso del servicio

Ajustes en el sistema

Total: 14 Actividades Primarias

Elaboracion: Autor

Actividades Secundarias: son el apoyo a las actividades primarias.
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Grafico 3: Actividades Secundarias

Categorias Actividad
Planificacion de las visitas de clientes para el ofrecimiento
Infraestructura |del servicio.
de la Programacién de visitas de soporte técnico.

Organizacion

Contabilidad

Finanzas

Direccion de

Busqueda del Personal

Recursos Contratacion del Personal
Humanos Motivacion del Personal
Desarrollo de P s .
. Investigacion y Desarrollo de nuevos software de servicio
Tecnologia

Abastecimiento

Compra de insumos de trabajo y de soporte técnico

Elaboracion: Autor

Total: 8 Actividades Secundarias

Se puede concluir que el negocio contaria con mas actividades primarias que
actividades secundarias, sin embargo es importante y de alta relevancia lograr que
todas las actividades se cumplan de la mejor manera asegurando la calidad del
servicio, adicional también seria recomendable que las actividades que sirven de apoyo
sean dirigidas de manera poco centralizada, para que estas no puedan influir al

incumplimiento de las actividades primarias, que como ya se indico son las que

agregan valor.

3.5. Diagrama del Servicio u Operaciones

Diagrama de servicio de un sistema de control de logistica de comercio exterior

v ENTREGA DEL SERVICIO

El servicio se solicita por las siguientes vias:
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e Personalizado

e Teléfono

e Celular

e Correo Electrénica

A través de la pagina web (www.jamlogistica.com)

Se solicita informacion como:

e Tipo de empresa lo requiere

Tipo de producto que exporta

Numero de licencias

Lugar de Destino

i
°

Listado de las necesidades
La asignacion del vendedor se realiza de acuerdo a:
e Tipo de cliente
e Sector
e Nivel de la solicitud
El equipo de técnicos se asigna de acuerdo a:
e Tipo de cliente
e Sector
e Nivel de la solicitud

Se elabora papeleria como:

e Manual de instrucciones de uso
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e Contrato
e Cronograma de soporte técnico
Se entrega al personal asignado:
e Guia de servicio
e Plan de financiamiento
e Licencia del software
El personal se presenta en el lugar asignado e identifica su servicio

e Informa la hora de llegada al lugar asignado del servicio, para el registro de la

bitacora electronica.

Reporta su salida a central con el resumen de la visita

e Cada media hora, para monitorear el nivel de atencion del personal asignado.

Informa a la central la instalacion del servicio
Informa al cliente el manual de uso del software

e Entrega del manual de instrucciones

v' CAPACITACIONES

El servicio se solicita por las siguientes vias:

e A través de la pagina web (www.jamlogistica.com)

-

El equipo de técnicos se asigna de acuerdo a:
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e Tipo de cliente
e Sector
Se elabora papeleria como:
e Manual de capacitacion
Se entrega al personal asignado:

¢ Manual de capacitacion

El personal se presenta en el lugar asignado y comienza la capacitacion

e Informa la hora de llegada al lugar asignado del servicio, para el registro de la

bitacora electrénica.

v SOPORTE TECNICO

El servicio se solicita por las siguientes vias:

e A través de la pagina web (www.jamlogistica.com)
El equipo de técnicos se asigna de acuerdo a:

e Tipo de cliente

e Sector
Se entrega al personal asignado:

e Insumos técnicos y un cédigo de actualizacién de la licencia.
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El personal se presenta en el lugar asignado y comienza el soporte técnico

e Informa la hora de llegada al lugar asignado del servicio, para el registro de la

m
bitacora electrénica.
Diagrama de Flujo del Servicio
0 1
Equipo de Tecnicos
Cliente solicita Servicio Se recepta la llamada  Vendedor Asigna equipo  Visita &l lugar 1
Y se asigna vendedor  De tecnicos para visita Tecnicos realiza‘q una inspeccion
Para desarrollar el software
- Se hace informe Ent d efich
Del producto Se capacita al Cliente nirega de producto CD-de Software  Desarrollan el Software
Final con manuales s -
egun necesidades
Elaboracion: Autora
3.6. Responsabilidad Social y Cuidado del Medio Ambiente
La Responsabilidad Social y Cuidado del Medio Ambiente, son procesos que estan
orientados a resolver, mitigar y/o prevenir los problemas de caracter ambiental, con el
proposito de lograr un desarrollo sostenible, encontrando a través de un sistema de
gestion, las respuestas a problemas suscitados en la relacion de la sociedad y la
naturaleza.” Por lo cual se pueden realizar acciones, tales como:
e Correcta utilizacion de los recursos naturales no renovables.
e Reciclaje de papel y carton.
&

Fuente: sitio web Red de Desarrollo Sostenible - www.rds.org.co/aa/img_upload/.../gestion_ambiental.pdf
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e Reemplazar el uso de vasos descartables, por el uso de vasos de cristal, para
evitar el desperdicio y la contaminacion.
e Sustituir los bombillos, focos o lamparas incandescentes por otros fluorescentes,

para conseguir un ahorro de energia.

Que las empresas tomen conciencia del cuidado del medio ambiente y una correcta
adaptacion de la Responsabilidad social, trae consigo beneficios cualitativos y
cuantitativos, como son: la captacion de clientes ecolégicamente responsables, control
de gastos en energia eléctrica, combustible y agua, reciclaje con la reutilizacion de

suministros, entre otros.

3.6.1. Gestion de Responsabilidad Social

Es una contribucién activa y voluntaria al mejoramiento social, econémico y ambiental
por parte de las empresas, por lo general con el objetivo de mejorar su competitividad y
obtener un valor agregado.

Existen procesos para asegurar que funcione la responsabilidad social y corporativa

como son:

e Capacitacion, contar con un plan de capacitacion per capita, con el objetivo de
mejorar las competencias de los colaboradores.

e Planes de Incentivos alcanzables, contar con planes de incentivos que permitan
al personal sentirse constantemente motivado a la pro actividad, eficiencia y
eficacia en las tareas encomendadas.

e Aprendizaje y mejora: Realizar jornadas para que los trabajadores intercambien
conocimiento y puedan intercambiar las diferentes ideas para estar al tanto de
todo. Ademas de tratar de darles cursos de benchmarking.

e Auditorias internas y externas: Preguntar e indagar sobre cualquier irregularidad
gue se presente o se le parezca que no esta dentro de los parametros con los

proceso de aseguramiento de las responsabilidad social corporativa.
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CAPITULO IV
INGENIERIA DEL PROYECTO

4.1. Determinacion de recursos
Los recursos necesarios para la implementacion de este proyecto se clasifican de la
siguiente manera:
e Recursos Humanos: Constituye la fuerza laboral del proyecto, es decir las
personas que conformaran cada uno de los departamentos al interior de la

empresa.

e Recursos Fisicos: Son todos los activos tangibles que seran utilizados por los

empleados de la empresa, a fin de cumplir con sus actividades asignadas.

e Recursos Economicos: Es el dinero necesario para la puesta en marcha del
negocio, se lo conoce como capital de trabajo y sirve para financiar el proyecto
hasta que este pueda sostenerse con los ingresos generados por las ventas de

los productos

4.2. Localizacion geografica — dibujo

Como se observa en la grafica, el proyecto estara ubicado en la ciudad de Guayaquil

Grafico 1: Localizacion Geografica del Proyecto
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© Elaboracién: Autor
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4.2.1. Diseno de la Oficina

La oficina se ubicara en la ciudad de Guayaquil, por ser el puerto principal del pais,
constituye una zona estratégica para la comercializacion del software propuesto, ya
que en dicho sector se encuentra el mercado objetivo. La direccion de la oficina seria
en el norte de la ciudad, en la ciudadela Kennedy Norte en el Edificio World Trade
Center; la cual contara con las siguientes areas bien distribuidas para una excelente
atencioén al cliente: Gerencial General, Finanzas, Sistemas, Marketing, Recepcién y un

Servicio Higiénico de uso publico; tal como lo muestra la siguiente grafica:

Grafico 2: Diseno de la Oficina

Elaboracion: Autor
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4.3. Inversion Inicial
La inversion inicial de este proyecto se clasifica en 3 tipos: Inversion en Activos
e Corrientes, Inversion en Activos Fijos e Inversion en Activos Intangibles. Su monto total

es de $ 20,565.00 y esta distribuida de la siguiente manera:

Tabla 3: Inversion Inicial

Cant C. Unltarlo C. Total
Capital de Trabajo 1 $ 2,500.00 $ 5,000.00
Imprevistos 1 $ 1,000.00 $ 1,500.00
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 6 500.00
MUEBLES Y ENSERES Cant C. Unitario C. Total
Escritorios Ejecutivos en L 4 $ 300.00 $ 1,200.00
Escritorios de Trabajo 4 $ 150.00 $ 600.00
Sillén Gerencial de cuero 4 $ 120.00 $ 480.00
Archivadores con 3 gavetas 5 $ 120.00 $ 600.00
Sillas de visita de cuero 8 $ 35.00 $ 280.00
| Counter de recepcion curvo 1 $ 350.00 $ 350.00
| Silla de Secretaria 4 $ 75.00 $ 300.00
| Tander de espera 3 asientos 1 $ 250.00 $ 250.00
SUBTOTAL $ 4,060.00
ﬁ
EQUIPOS DE OFICINA Cant. C. Unitario C. Total
Aire Acondicionado Split 12000 BTU 2 $ 950.00 $ 1,900.00
Extractor de aire 1 $ 50.00 $ 50.00
Telefax 1 $ 75.00 $ 75.00
Teléfonos convencionales 8 $ 25.00 $ 200.00
SUBTOTAL $ 2,225.00
| EQUIPOS DE COMPUTACION Cant. C. Unitario C. Total
| Computador Portatil 4 $ 750.00 $  3,000.00
Computador de Escritorio 4 $ 500.00 $ 2,000.00
Impresora Multifuncional 4 $ 120.00 $ 480.00
| SUBTOTAL $ 5,480.00
TOTAL ACTIVOS FIJOS :
_ACTIVOS INTANGIBLES L e
| GASTOS DE PRE-OPERACION Cant. C. Unitario C
Gastos de Constitucién 1 $ 600.00 $ 600.00
Instalaciones y adecuaciones 1 $ 1,000.00 $ 1,000.00
Permisos y licencias 1 $ 200.00 $ 200.00
Marcas y patentes 1 $ 500.00 $ 500.00
SUBTOTAL $ 2,300.00
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS
AR 2
%, s Tl
EIaboracnon: Autor
(o )
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4.3.1. Financiamiento de la Inversion

La forma de financiar esta inversion, sera de 2 formas:

1. A través de los fondos propios de los accionistas, los cuales en total tienen una
aportaciéon de $ 10.000.00

2. El saldo restante $ 10.565.00 sera financiado por medio de una institucion bancaria;
posiblemente la Corporacién Financiera Nacional; institucidon que tiene las siguientes
condiciones de crédito: Tasa de Interés Anual 9.75%, Plazo Maximo: 2 afios, Cuotas
Mensuales de $ 486.30 durante 24 meses. Teniendo de esta manera la siguiente tabla

de amortizacion del préstamo:

Tabla 4: Tabla de Amortizacion del Préstamo

0 $ - 13 K - s 10,565.00
1 $ 10,565.00 | $ 400.46 | § 85.84 | § 48630 | § 10,164.54
2 $ 10,164.54 | $ 403.72 | $ 82.59 | $ 486.30 | $ 9,760.82
3 $ 9,760.82] $ 407.00 | § 79.31 | $ 486.30 | § 9,353.83
4 $ 9353.83[ $ 41030 [ § 76.00 | $ 486.30 [ $ 8,943.52
5 s 8943.52] $ 413.64 | $ 72.67 | $ 486.30 | § 8,529.89
6 $ 8,529.89 | $ 417.00 | § 69.31 | $ 486.30 | 3 8,112.89
7 $ 811289 $ 42039 | ¢ 65.92 | § 486.30 | § 7,692.50
8 $ 7,692.50 | $ 423.80 | § 62.50 | § 486.30 | $ 7,268.70
9 $ 7,268.70 | $ 427.24[ $ 59.06 | § 486.30 | § 6,841.46
10 $ 684146 $ 430.72 | $ 55.59 | § 486.30 | $ 6,410.74
11 $ 6410.74 | $ 434.22 [ $ 52.09 [ $ 486.30 | $ 5,976.52
12 $ 5976.52 | $ 437.74 | $ 48.56 | $ 486.30 | $ 5,538.78
13 $ 5538.78 | $ 441.30| $ 45.00 | $ 486.30 [ $ 5,097.48
14 $ 5097.48| $ 444.89 | § 4142 | $ 486.30 | $ 4,652.59
15 $ 465259 $ 448.50 | § 37.80 | $ 486.30 | § 4,204.09
16 $ 4,204.09] $ 452.14 | $ 34.16 | $ 486.30 | $ 3,751.95
17 $ 3,751.95| $ 455.82 | $ 30.48 | $ 486.30 | § 3,296.13
18 $ 3,29.13| $ 45952 § 26.78 | $ 486.30 | § 2,836.61
19 s 2,836.61] $ 463.26 | $ 23.05 | $ 48630 | $ 2,373.35
20 $ 2373.35] $ 467.02 ] $ 19.28 [ § 486.30 | $ 1,906.33
21 $ 190633 | $ 470.81 [ § 1549 ¢ 486.30 | § 1,435.52
2 $ 143552 ¢ 474.64 | $ 11.66 | $ 486.30 | $ 960.88
23 $  960.88] $ 478.50 | $ 7.81] $ 486.30 | $ 482.38
24 s 482.38] $ 482.38 | $ 3.92] ¢ 486.30 | $ (0.00)

Elaboracion: Autor
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4.9.2. Analisis de la TIRy el VAN

Con los flujos obtenidos es posible calcular la tasa interna de retorno (TIR) y el valor
actual neto (VAN). Indicadores que determinan la rentabilidad del negocio puesto que
al evaluar el proyecto a una tasa de descuento de 16%, la TIR obtenida es 29.87% vy el
VAN es $ 8.611.73; variables mayores a lo esperado por los inversionistas; de tal forma

que se confirma la rentabilidad y viabilidad del negocio.

TMAR: |16.00%
VAN : [$8,611.73
TIR: [29.87%

4.9.3. Periodo de Recuperacion de la Inversion

Afio de Recuperacion de la Inversion Ao 2

Diferencia con Inversion Inicial $ 20,565.00 | $ 10,821.61 | $9,743.39
Flujo Mensual Promedio Afio Siguiente $ 12,050.93 (12 $1,004.24
Nuamero de Meses $ 9,743.39 |$ 1,004.24 10

Para concluir, el tiempo en el que seria recuperada la inversién seria de 2 afios y 10
meses, segun lo calculado en el PAYBACK PERIOD.

Los resultados previamente analizados determinan que el proyecto es rentable, y a su
vez que su puesta en marcha garantizaria grandes beneficios para los inversionistas,
tomando en cuenta parametros conservadores; de modo que es posible que los
resultados reales sean mayores y mejores a lo establecido en este proyecto, puesto

que el potencial del negocio da para mas.
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CAPITULO V
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Guayaquil, considerada como el puerto principal del Ecuador, es el area seleccionada
para el desarrollo de este proyecto tan innovador y con miras a mejorar la logistica de
las empresas que realizan transacciones comerciales en el exterior, con el propésito de
tener un mejor control de los productos que compran o venden y asi sepan sus
condiciones, tiempo de llegada, embarque, aduana y demas situaciones que estan

implicitas en el desarrollo del comercio.

El objetivo principal de este proyecto radica en incrementar el nimero de relaciones
comerciales externas en el pais, sirviendo al cliente de manera adecuada para
mantener las relaciones fortalecidas, ganando asi la fidelidad del cliente y bajando el

costo pagado por multas de ineficiencia en los procesos logisticos.

El atractivo del mercado al que se pretende ingresar, es considerado como moderado
ya que si bien los poderes de negociacién con los clientes son altos, al ofrecer un
servicio innovador y exclusivo, la principal amenaza del mercado es la incesante
competencia que puede ingresar o la pirateria del software, el cual mermaria en gran
magnitud las ganancias del negocio, razon por la cual se espera codificar el software a

fin de evitar el plagio.

La empresa estara conformada basicamente por 3 areas: Finanzas, Sistemas y
Marketing, las mismas que seran dirigidas y coordinadas por la Gerencia General. La
propiedad accionaria corresponde a $ 10.000 divididas en partes equitativas entre los

cuatro accionistas.

La empresa se centrara en el desarrollo y comercializaciéon de un software informatico
destinado a corregir falencias en los procesos logisticos a fin de convertirse en una
herramienta util que permita entre otras cosas determinar posicionamiento exacto de la

mercaderia transportada entre un lugar y otro, asi como todo el itinerario que cumple,
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su almacenamiento y posterior entrega al cliente final. Su fuente principal de

alimentacion provendria de las navieras y aduanas existentes en el mundo.

Para llevar a cabo este proyecto, la inversioén inicial corresponde a $ 20.565.00; la cual
sera financiada en $ 10.000 por los accionistas y la diferencia a 24 meses plazo con

una tasa de 9.75%; teniendo una cuota mensual de $ 486.30.

El proyecto resulta bastante rentable, ya que los indicadores financieros asi lo
demuestran: una TIR de 29.87% y un VAN de $ 8.611.73 superan las expectativas de
los inversionistas ubicadas en 16%; razdén por la cual se concluye que es viable
ejecutar este proyecto, puesto que ademas, la inversion seria recuperada en el periodo

de 2 afios y 10 meses.

Es asi como para mantener estos resultados o en su defecto, mejorarlos, se cree

conveniente tomar en cuenta alguna de las siguientes recomendaciones:

e Diseno de Politicas de Control: Se deberia fomentar una cultura de orden y
control al personal, a fin de que se cree un ambiente de conciencia y el personal
comprenda la importancia de establecer controles que a mas de proteger los
intereses de la institucion, también los resguarde a ellos de posibles malos

entendidos.

e Capacitaciones Periodicas: Con el propésito de lograr el mejoramiento
continuo del personal y el proceso en general, es importante capacitar al
personal periédicamente, para asi garantizar el trabajo eficiente del personal y

optimizar el manejo de los recursos propios.

e Auditorias Internas: con el objetivo de evaluar los resultados de la mejora,
corrigiendo de forma oportuna las falencias operativas y gestionando los riesgos

que se puedan generar en el proceso.
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ANEXO 2
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ANEXO 3
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ANEXO 4
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