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RESUMEN EJECUTIVO

La presente tesis consiste en la elaboracion de un plan de negocios para la
formacién de una empresa dedicada al arrendamiento de galpones y cuartos
frios cerca del nuevo Aeropuerto de Quito, basada en ofrecer un servicio de
calidad y seguridad en el manejo de mercancia, tomando en cuenta las

necesidades y exigencias del cliente.

La construccién del nuevo Aeropuerto de Quito es un punto fundamental que
favorece a la cristalizacion del proyecto. Esta planificado que la entrega del
aeropuerto se la haga en el aino 2010, tiempo suficiente para la correcta
planificacion, edificacion y funcionamiento del proyecto, para de esta manera

iniciar a la par del nuevo Aeropuerto de Quito.

Para la elaboracion del plan de negocios se estructuraron nueve capitulos, en
los mismos que se analizan detalladamente los aspectos necesarios para la

formacion de esta empresa.

En el capitulo uno se presentan aspectos generales sobre el plan de negocios.
En el capitulo dos se analiza el macro y micro entorno en el que se encuentra
el negocio. Determinando que el mismo se encuentra dentro del sector de
arrendamiento y la industria de transporte, arrendamiento y comunicaciones;
También se consideran los factores que influyen directa o indirectamente en el

negocio, y se hace un analisis de las cinco fuerzas de Michael Porter.



El capitulo tres contiene la investigacion de mercado, en la cual, mediante la
resolucion del problema gerencial y de investigacion, se conoci6é el nivel de

aceptacion del servicio a ofrecerse y se determind la factibilidad del negocio.

En el capitulo cuatro se presenta todo lo referente al funcionamiento de la
empresa, a través de la definicion de la mision, visidn, objetivos, estrategias,
politicas y ambiente organizacional de la misma, adicional presenta la parte
técnica del proyecto, donde se detalla tamaio, distribucién, ubicacion vy

aspectos generales

En el capitulo cinco se detalla el plan de marketing, en el cual se define al
consumidor y al mercado, y se estructuran las estrategias para el
posicionamiento, la mezcla de mercadotecnia y las proyecciones de ventas

estimadas.

El capitulo seis contiene el analisis financiero del proyecto en tres escenarios,
pesimista, esperado y optimista, cada uno con y sin apalancamiento; se
detallan la inversion, capital de trabajo, presupuestos, estructura del capital,
costos, gastos y flujos de efectivo, a partir de los cuales se obtienen
indicadores como el indice de rentabilidad, el TIR (en un escenario esperado,
30.15% no apalancado, y 70.95% apalancado), el VAN (en un escenario
esperado, $203.336,59 no apalancado, y $259.307,90 apalancado) y el costo

de oportunidad (20% sin apalancamiento y 28% con apalancamiento) .

En el capitulo siete se plantean posibles riesgos para el negocio y posibles

soluciones para los mismos.

En el capitulo ocho se detallan las conclusiones y recomendaciones que se ha

podido obtener una vez desarrollados los ocho capitulos anteriores.



Finalmente, se puede concluir que el proyecto es factible y financieramente
rentable, ya que a lo largo de su realizacion se obtuvieron resultados favorables
y se demostré que el producto a ofrecerse satisface las necesidades del

mercado objetivo.
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CAPITULO |

ASPECTOS GENERALES

CENTRO DE NEGOCIOS Y APOYO LOGISTICO

El presente plan de negocios consiste en la formaciéon de un Centro de
Negocios cuya finalidad en la primera etapa es el arrendamiento de galpones y
cuartos frios cerca del nuevo Aeropuerto de Quito. Esta investigacion apoyara
al crecimiento y desarrollo del pais, poniendo a disposiciéon de la ciudad de
Quito un parque industrial que brinde soluciones de infraestructura, logistica y

servicios bajo una misma area.

Este Centro de Negocios no solo permitira localizar a varias industrias y
empresas a las puertas del Nuevo Aeropuerto de Quito, sino que disminuira los
riesgos de accidentes y robos de mercaderia.

Como punto importante se tomara en cuenta la necesidad del pais de contar

con un punto de acceso al comercio con importantes zonas francas.

Dentro de las ideas mas ambiciosas se encuentra sectorizar varios bloques
economicos para realizar alianzas estratégicas de comercio con los diferentes
puertos como Guayaquil, Manta, Esmeraldas y lograr acuerdos de cooperacién
para el comercio de productos con los paises vecinos como Colombia y Peru,

logrando asi atraer capitales extranjeros.



1.10OBJETIVOS

1141

OBJETIVO GENERAL

Determinar la factibilidad de crear un Centro de Negocios ubicado en el sector

de Tababela, a 3 minutos del area de construccion del nuevo Aeropuerto de

Quiito, con el fin de brindar un servicio de arrendamiento de galpones y cuartos

frios.

1.1.2

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Conocer y Analizar el sector de almacenamiento, dentro del cual se
ubicara el futuro negocio.

Analizar la industria de almacenamiento, transporte y comunicaciones en
la actualidad dentro de la cual se ubicara el futuro negocio.

Establecer la existencia de un nicho de mercado potencial que adquiera
el servicio ofrecido.

Determinar el grado de aceptacion del servicio de arrendamiento de
galpones y cuartos frios cerca del nuevo Aeropuerto de Quito.
Determinar los servicios adicionales que requieran los consumidores con
respecto a lo que se ofrecera.

Identificar las normas de mayor importancia para la creacion de la

empresa.



Establecer un plan de mercadeo acorde al tipo de servicio ofrecido.
Plantear la factibilidad del negocio en cuanto a términos financieros,
competitivos y administrativos.

Determinar los procesos idoneos para el funcionamiento del negocio.
Definir los posibles riesgos a los que estd expuesto el negocio, y
plantear soluciones a los mismos.

Establecer la rentabilidad del futuro negocio.

Realizar un Analisis Macroentorno.



CAPITULO II

ANALISIS DEL SECTOR, INDUSTRIA Y NEGOCIO

El siguiente analisis tratara sobre el estudio del entorno para la posible creacion
de un CENTRO DE NEGOCIOS, cuyo fin principal es brindar el servicio de
almacenamiento y arrendamiento de galpones y cuartos frios, dentro de las

actividades de transporte y manejo de carga en la ciudad de Quito.

2.1 CLASIFICACION SECTOR - INDUSTRIA - NEGOCIO

Grafico 2.1

SECTOR - INDUSTRIA - NEGOCIO

INDUSTRIA
Almacenamiento, Transporte y
Comunicaciones

Elaborado por: Autores

Fuente: Boletin Estadistico del Banco Central del Ecuador, 2008



2.2 SECTOR

2.2.1 ANTECEDENTES

El sector de almacenamiento tuvo una recesion muy fuerte debido a la crisis
econdémica que se produjo en el pais en el ano 1999. Para el ano siguiente
mantuvo su recesion debido a los fuertes impactos de la crisis (Dolarizacién).
En el afio 2001, el sector afortunadamente tuvo una gran reactivacion.

En los ultimos afios ha crecido de manera muy interesante lo cual brinda

excelentes perspectivas para el negocio, ya que proyecta un gran potencial.’

2.2.2 SITUACION ACTUAL

El sector del almacenaje actualmente se encuentra muy bien posicionado en el
mercado y representa el 3% del PIB de acuerdo con las cifras del Banco
Central del Ecuador. No obstante, la medicién de este sector tiene muchas
limitaciones, ya que si se desea tener datos exactos se tendria que realizar

estimaciones de todas las provincias del Ecuador.

2.2.3 SITUACION FUTURA

El sector de almacenaje segun proyecciones del Banco Central en los ultimos 5
anos tendra un crecimiento de aproximadamente 30% mas de lo que
actualmente maneja.

La construccion del nuevo Aeropuerto de Quito sera uno de los factores mas

importantes ya que en él se manejara 68% mas de carga de lo que

! Banco Central del Ecuador, Boletin Estadistico 2008



actualmente el aeropuerto estda manejando, lo cual incentivara al crecimiento

del sector mismo.

2.3 INDUSTRIA

2.3.1 ANTECEDENTES

De la misma manera que el sector de almacenamiento, la industria del
Transporte, Alimacenamiento y Comunicaciones tuvo un auge importante hasta
antes del afo 1999, etapa en la cual los problemas como la dolarizacion y la
inestabilidad politica que vivia el pais produjeron un brusco descenso en esta
industria. Por esto se ha podido ver un repunte en sus ingresos anuales

llegando a superar ya tres mil millones.?

2.3.2 SITUACION ACTUAL

Dentro de las cifras estadisticas brindadas por el Banco Central, la industria del
almacenamiento, transporte y comunicaciones es una de las mas importantes,
representando a nivel nacional entre el 7 y el 8% del PIB de acuerdo con cifras
del Banco Central del Ecuador (BCE). De esta manera, el BCE realiza
estimaciones provinciales, dentro de las que se incluye al transporte junto con
las actividades de almacenamiento y comunicaciones. De acuerdo con la
medicion del peso del sector, Pichincha es la que mayor participacion tiene,

seguida por Guayas.’

En lo que a Quito se refiere, de acuerdo con las estimaciones hechas por el
Observatorio Econémico (OEQ) en el afio 2008, la industria, sé6lo en la ciudad

representa el 83.94% del total de Pichincha. Esta mayor participacion se

f Banco Central del Ecuador, Edgar Celi, Direccion Estadistica Econémica, Entrevista
 Banco Central del Ecuador, Boletin Estadistico afio 2008



justifica por un lado por el tamafo de su economia y de su poblacion. Estas
cifras por si solas sélo presentan el peso que tiene en la economia (en funcién
de la localidad) la industria del Transporte, Almacenamiento y Comunicaciones,
es decir todas las actividades vinculadas con el transporte tanto de personas y

de mercancias por distintos medios.

La industria del Transporte, Almacenamiento y Comunicaciones por sexto afo
consecutivo ha logrado obtener variaciones positivas en el PIB; asi, el ultimo
afno, obtuvo una variacion de 6.9%. El volumen de recursos que movilizo esta
actividad durante el 2006 fue tan importante que en términos absolutos llegé a
3'089.330 millones de délares.

Con el ingreso de la telefonia mévil al mercado, la industria ha ganado
importancia a tal punto que su participaciéon en la estructura del PIB alcanzo el
7.7%. Si se analizan las tasas de crecimiento trimestral del valor agregado por
industrias (no incluye comunicaciones) se puede apreciar que la industria
obtuvo, durante el cuarto trimestre del 2007, una variacion favorable de 4.1%
con relacién al periodo inmediato anterior; y, con relacion al periodo
correspondiente del ano 2006 presentd un crecimiento importante de 5.0%. Un
factor decisivo para el desarrollo y crecimiento del sector ha sido el despegue

que cada vez presenta la telefonia.

Si se habla de la clasificacion de Cuentas Nacionales, la industria del
Transporte, Almacenamiento y Comunicaciones se encuentra representada,
pero su participacion en la economia es muy limitada y no refleja por completo

el peso que tiene. Ver anexo A1.



2.3.3 SITUACION FUTURA

La industria de Transporte, Almacenamiento y Comunicaciones de acuerdo con
las previsiones que realiza el Banco Central del Ecuador para el afio 2008 va a
tener un crecimiento de 5.67% con respecto al aino anterior, lo cual representa

1°741.514 miles de dolares.

Las causas de este incremento se deberian al fortalecimiento de la industria
originado por la construccion del Nuevo Aeropuerto de Quito y por el nivel de

crecimiento de la poblacion en el pais.

2.4 NEGOCIO

2.4.1 DEFINICION DEL NEGOCIO

El negocio consiste en la creaciéon de un Centro de Negocios que en su primera
etapa brindara el servicio de Arrendamiento de galpones y cuartos frios cerca
del nuevo Aeropuerto de Quito. Los clientes que formen parte del proyecto se
beneficiaran al contar con soluciones de infraestructura, logistica y servicios,
todo esto bajo una misma area, ademas de la disminucion del riesgo de

accidentes y robos de mercancia, entre otros.

Los clientes de la empresa constituyen todas las Agencias de Carga miembros

IATA dedicadas a la exportacion e importacién de productos por via aérea.



2.5 ANALISIS MACROENTORNO
El estudio del macro entorno consiste en realizar un analisis de aquellas
variables externas que, a juicio de los autores, pueden representar una

oportunidad o una amenaza para el desarrollo del Centro de Negocios.

Segun Fred R. David®, el estudio del entorno debe tener la capacidad para
responder en forma ofensiva o defensiva a los factores que influyen en los
negocios, formulando estrategias que permitan aprovechar las oportunidades

externas y reducir al minimo las consecuencias de las amenazas potenciales.

Las oportunidades son aquellas situaciones que se presentan en el entorno de
la empresa y que favorecen al cumplimiento de los objetivos organizacionales.
Las amenazas son aquellas situaciones que se presentan en el medio
ambiente de las empresas y que podrian afectar negativamente las

posibilidades de logro de los objetivos organizacionales®.

Para el estudio de estas variables se realizara un analisis PEST®, en el que se
tomaran en cuenta los factores econdmicos, socioculturales, politicos, y

tecnoldgicos de mayor relevancia en el proyecto.

4 Fred R. David: Conceptos de la Administracion Estratégica. Sta. Edicion. México Pearson Educacion ,
1997. Pagina 25

> Rodriguez, Joaquin, Como aplicar la planeacién estratégica a la pequeia y mediana empresa, ECAFSA,
México, 1997

¢ Analisis PEST. Es un analisis del entorno externo que puede afectar a las empresas. PEST es el
acronimo de "Political, Economic, Social and Thechnological" (Politico, Econémico, Social y Tecnolégico).
Estos factores externos estan normalmente fuera del control de la empresa y pueden ser a menudo una
amenaza, pero los cambios en los entornos externos también crean oportunidades.
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2.5.1 FACTOR POLITICO

2.5.1.1 ASAMBLEA CONSTITUYENTE

La Asamblea Constituyente fue convocada por el pueblo ecuatoriano y esta
dotada de plenos poderes para transformar el marco institucional del Estado y
para elaborar una nueva Constituciéon. El texto de la misma sera reconocido
mediante Referéndum Aprobatorio y solo entrara en vigencia con la aceptacién
del mismo. ’

Este factor es de alta importancia toda vez que podrian darse cambios dentro
de la Constitucién, que afecten la entrada, supervivencia o salida del negocio.
Hasta el momento no se han emitido reformas que incidan en el negocio, sin
embargo se considera oportuno estar alerta a cualquier decisidon por parte de la
Asamblea sbbre todo en el campo tributario, legal y laboral.

Los cambios que podrian afectar al negocio de forma directa, serian una

modificacién en la reforma ftributaria asi como en el Cédigo de Trabajo.

252 FACTORES ECONOMICOS.

En lo que respecta al ambiente econémico, se razonaran aquellos aspectos
que intervienen directamente en la empresa y en las decisiones del
consumidor, para lo cual se analizaran los principales factores que afectan a la

economia del pais.

” Tribunal Supremo Electoral, Referéndum 30 de Septiembre del 2007
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2.5.2.1 INFLACION.

El fenémeno de la inflacion se define como un aumento persistente y sostenido
del nivel general de precios a través del tiempo.

La inflacion estda medida estadisticamente a través del indice de Precios al
Consumidor del Area Urbana (IPCU)%, a partir de una canasta de bienes y
servicios demandados por los consumidores de estratos medios y bajos,
establecida a través de una encuesta de hogares (Banco Central del Ecuador
[BCE], 2006).

Cuando Ecuador adopt6é el sistema de dolarizaciéon, después de la crisis
financiera de 1999, el indicador de inflacion fue disminuyendo de manera
acelerada hasta ubicarse en niveles de una sola cifra porcentual (BCE, 2006).
Es indispensable el estudio de la inflacién, ya que este permite observar el
comportamiento de los precios en una linea de tiempo. (Véase en la tabla 2.1
indices de inflacién desde Diciembre de 2007 a Septiembre de 2008).

INDICES DE INFLACION DICIEMBRE 2007 A SEPTIEMBRE 2008

Dic-07 3.32
Ene-08 1.14%
Feb-08 2.10%
Mar-08 3.61%
Abr-08 5.18%
— 6.28%
Jun-08 7.09%
Jul-08 7.72%
Ago-08 7.94%
s i 8.65%

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Autores Tabla: 2.1

8 Numero que resume las variaciones de los precios de una canasta de bienes, la cual es representativa
del consumo de una familia promedio. El indice es un promedio ponderado de los precios de todos los
bienes que componen la canasta.
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GRAFICO 2. 2 INDICES DE INFLACION DESDE DICIEMBRE DE 2007 A

SEPTIEMBRE DE 2008
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Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Autores

Los precios al consumidor de los articulos que conforman la canasta de bienes
y servicios registran, durante el mes de mayo de 2008, un incremento mensual
del 1.05%. ElI comportamiento de la inflacion de dicho mes se explica
basicamente por el aumento de precios de las siguientes divisiones de
consumo: alimentos y bebidas no alcohdlicas con el 2.23%, restaurantes y
hoteles de 1.98%, muebles, articulos para el hogar y para la conservacion del
mismo 1.23%; y, Prendas de vestir y Calzado de 1.09%. Asi, la inflacion

acumulada alcanzo6 el 6.28%. De su lado, la inflacién anual fue 9.29%.
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Para el afno 2008 se espera que los valores inflacionarios suban dentro de las
proyecciones del gobierno, por la escasez de alimentos en el mundo y en el

pais.

Esta alza producira un aumento de precios en los productos, los cuales se
relacionan directamente con el negocio del almacenamiento, produciendo una
disminucién en las exportaciones e importaciones de los mismos, lo que ha su
vez conllevara a una reducciéon de los productos que se almacenaran en el

Centro de Negocios.

2.5.2.2 TASA DE INTERES

La tasa de interés es el precio del dinero a través del tiempo; como cualquier
otro producto, al haber un exceso de oferta de este bien en el mercado
financiero®, las tasas bajan y en caso contrario con una mayor demanda éstas

aumentan. Las tasas de interés son pasivas y activas'°.

La tasa activa siempre es mayor porque la diferencia con la tasa de captacion
es la que permite, al intermediario financiero, cubrir los costos administrativos,
ademas de proporcionarles una utilidad. (Véase grafico 2.3, Tasas de Interés

del Sistema Financiero Ecuatoriano).

? Banco del Pacifico, Ing. Rocio Moscoso, Entrevista

% La tasa pasiva, es la que pagan los intermediarios financieros a los oferentes de recursos es decir los
ahorristas por el dinero captado, la tasa activa o de colocacion, es la que reciben los intermediarios
financieros de los demandantes por los préstamos otorgados.
La tasa activa siempre es mayor, porque la diferencia con la tasa de captacion es la que permite al
intermediario financiero cubrir los costos administrativos, ademas de proporcionarles una utilidad.
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GRAFICO 2.3 TASAS DE INTERES DEL SISTEMA FINANCIERO
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Fuente: Banco Central del Ecuador afic 2008

Elaborado por: Autores

Gracias al mismo factor que logré la reduccion de la inflacién, las tasas de
interés para créditos han visto sus niveles mas bajos en décadas,pero no se
acercan a los estandares de economias también dolarizadas como la
panamefia, o salvadorefia, las cuales poseen tasas de interés activas menores

al 8%."

2.5.2.3 PRODUCTO INTERNO BRUTO (PIB).
El PIB es la medida de valor que hace referencia a los valores monetarios de
todos los bienes y servicios finales producidos en una economia durante un

determinado periodo, que puede ser trimestral o anual.'?

" Banco Central del Ecuador, Edgar Celi, Direccion Estadistica Econémica, Entrevista
12 Sachs, Jeffrey y Felipe Larrain, Macroeconomia en la Economia Global. México. Prentice Hall, 1994.
18-749
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El PIB puede ser clasificado como nominal o real. En el primero, los bienes y
servicios finales son valuados a los precios vigentes durante el periodo en
cuestion, mientras que en el segundo los bienes y servicios finales se valian a

los precios vigentes en un afo base.

Producto se refiere a valor agregado; interno se refiere a que es la produccion
dentro de las fronteras de una economia; y bruto se refiere a que no se
contabilizan la variacion de inventarios ni las depreciaciones o apreciaciones de

capital.

El PIB originario de las ramas petroleras, demuestra lo importante que éstas
son para el pais; el que un solo producto (petréleo) alcance cerca del 17% del
PIB total (véase tabla 2.2, Estructura del Producto Interno Bruto), hace que
la economia dependa de este bien y se vea sometida a la fluctuacion del precio
del barril de petroleo en el extranjero, por esto se lo observa como una

amenaza para la economia nacional.’

"* bee.fin.ec/contenido.php? CNT=ARB0000006
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TABLA 2.2 ESTRUCTURA DEL PRODUCTO INTERNO BRUTO

Fuente: Banco Central del Ecuador, 2008

'i Agricultura, ganaderia, selvicultura, caza y pesca 2.30.82 i .8 10.54%
Explotacién de minas y canteras 2.486.768 0.4 10.78%
Industrias manufactureras (excluye refinacién de
petréleo) 3.267.593 4,5 14.16%
Suministro de electricidad y agua 203.463 6,5 0.88%
Construccion y obras publicas 2.048.462 7,0 8.88%
Comercio al por mayor y al por menor 3.443.837 4,6 14.92%
Trasporte, almacenamiento y comunicaciones 1.741.514 6,0 7.54%
Servicios de Intermediacion financiera 512.301 5,8 2.22%
Otros servicios 3.568.387 3,3 1.54%
Servicios gubernamentales 1.051.184 3,8 4.55%
Servicio doméstico 34.374 1,5 0.14%

| Otros Elementos del PIB 2.905.290 5,8 12.59%

} TOTAL 23.066.808 79.86%

Elaborado por: Autores

En la actualidad la contribucién de la industria de Transporte, Almacenamiento

y Comunicaciones al PIB se ha mantenido en un promedio del 7.54 % (véase

r grafico 2.4, Estructura del producto interno bruto), lo que ratifica que el
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Ecuador es un pais donde el almacenaje no es un area del todo abandonada,

pero en la cual se necesita dar un mayor incentivo.

GRAFICO 2.4 ESTRUCTURA DEL PRODUCTO INTERNO BRUTO

0,145 259% 10.54%

10.78%

14.16%

14.92% 8.8a% 0.88%

! @ Agricultura, ganaderia,
silvicultura, caza y pesca

m Explotacién de minas y
canteras

0O Industrias manufactureras
(excluye refinacion de petroleo)

‘ 0 Suministro de electricidad y
agua
m Construccién y obras publicas

m Comercio al por mayor y al por
menor

m Trasporte, almacenamiento y
comunicaciones

B Senvicios de Intermediacién
financiera

Fuente: Banco Central del Ecuador, 2008

Elaborado por: Autores

Por lo mencionado anteriormente, se presenta la oportunidad de iniciar un

proyecto que, ademas de estar incluido en un importante sector de la economia

ecuatoriana, tiene una gran expectativa para el crecimiento y desarrollo del

pais.
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2.5.2.4 RIESGO PAIS.

El riesgo pais es un concepto econémico que ha sido abordado académica y
empiricamente mediante la aplicacion de metodologias de la mas variada
indole: desde la utilizacion de indices de mercado como el indice Emerging
Markets Bond Index Plus (EMBI)14 de paises emergentes de Chase-JPmorgan

hasta sistemas que incorporan variables econdémicas, politicas y financieras.'

El EMBI proporciona una clasificacion de los paises que son mas atractivos
para la inversion extranjera directa, a través de indicadores acerca de su

situacion politica y econémica.

Este indicador estd elaborado por firmas internacionales, principalmente por
J.P. Morgan, quienes observan como las principales consecuencias de un alto
riesgo pais tienen como resultado una disminucion de las inversiones

extranjeras y un bajo crecimiento econémico.

La inestabilidad disminuye la confianza que tienen los inversionistas hacia
posibles proyectos en el pais o simplemente eleva los costos de dichas
inversiones; pues, cuanto mayor es el riesgo, menos proyectos de inversion

son capaces de obtener una rentabilidad acorde con los fondos colocados.

' Elaborado desde 1994, registra el retorno total que viene del resultado de ganancias en precio y flujos
por intereses, producto de la negociacion de instrumentos de deuda externa de mercados emergentes.
El EMBI se define como un indice de bonos de mercados emergentes, el cual refleja el movimiento en
los precios de sus titulos negociados en moneda extranjera. Se la expresa como un indice 6 como un
margen de rentabilidad sobre aquella implicita en bonos del tesoro de los Estados Unidos

' Y ahoo.comv financial.embi:httm
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Su evoluciéon en el Ecuador esta ligada especialmente con los sucesos que
puedan ocurrir en la politica nacional, mas que a factores de orden técnico; asi,
desde hace algunos afos su comportamiento es erratico, con alzas
pronunciadas en cada crisis suscitada y bajas moderadas una vez conseguida
cierta calma. (Véase tabla 2.3 y grafico 2.5, Riesgo Pais Agosto — Octubre

de 2008).

TABLA 2. 3 RIESGO PAiS AGOSTO - OCTUBRE DE 2008

_ FECHA |  VALOR

Oct-08 1509
Sep-08 1001
Ago-08 724

Fuente: Banco Central del Ecuador, 2008
Elaborado por: Autores

GRAFICO 2.5 RIESGO PAIS AGOSTO - OCTUBRE DE 2008
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Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Autores
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2.5.3 FACTORES SOCIALES.

2.53.1 MIGRACION.

A partir del ano 2000, la migracién fuera del pais se ha convertido en un
fendémeno central tanto desde la perspectiva econémica como de la social.

Tras la crisis que vivié Ecuador en 1999, muchos ecuatorianos decidieron
emigrar fuera de su territorio (ver grafico 2.6 Ano de Migracién), en busca de
una mayor cantidad de ingresos y una mejor calidad de vida, encontrando en:
Espana, ltalia, y EE.UU. los sitios de preferencia para ofertar su trabajo (ver
grafico 2.7 Paises de destino de los emigrantes), produciendo al interior del
pais un desequilibrio en la oferta de mano de obra tanto calificada, como no
calificada, (Centro de Estudios de Poblacion y Desarrollo Social [CEPAR],
2007). Se detalla las ciudades mas beneficiadas con las remesas. (Ver-gra’ﬁco

2.8)

A juicio de los autores, esta variable afectaria en parte al desarrollo del
proyecto, ya que en Ecuador la migracién ha llegado a niveles preocupantes,
pues la mano de obra calificada, que tiene mas deseos de trabajar, es la que

en mayor parte busca abandonar el pais.16

Por otro lado, la migracién puede convertirse en una oportunidad por el total de

envios de dinero que se realizan desde el exterior.

' Cepar.org.ec/revistas/PDF/marzo_08_A pdf



GRAFICO 2.6 ANO DE MIGRACION
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Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Autores

GRAFICO 2.7 PAISES DE DESTINO DE LOS MIGRANTES.
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Fuentes: Centro de Estudios de Poblacién y Desarrollo Social [CEPAR]

Elaborado por: Autores
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GRAFICO 2.8 PRINCIPALES CIUDADES BENEFICIARIAS DE

REMESAS
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Fuente: Banco Central del Ecuador, 2008

Elaborado por: Autores

253.2 DESEMPLEO.

El desempleo es la parte proporcional de la poblacion econémicamente activa
(PEA)" que se encuentra involuntariamente inactiva, sin ninguna relacion de
dependencia con algin empleador (Instituto Latinoamericano de

Investigaciones Sociales.'®

El subempleo es la situacion de las personas en capacidad de trabajar que
perciben ingresos por debajo del salario minimo vital. También se llama
subempleo a la situacién de pluriempleo que viven muchos ecuatorianos, por
tanto no es que falta el empleo, sino que el ingreso de esta persona se

encuentra por debajo del limite aceptable.’

17 Poblacién que se encuentra efectivamente dentro del mercado de trabajo. Es la poblacion con
capacidad fisica y legal de ejecutar funciones o vender su fuerza de trabajo. Teéricamente se considera a
la poblacién que tiene entre 12 y 60 afos. No se incluyen a las amas de casa, estudiantes, jubilados,
rentistas, incapacitados, ni recluidos.

'8 Acosta, Alberto. Cartilla sobre migracion. Instituto Latinoamericano de Investigaciones sociales (ILDIS)
2004

' IIdis.org.ec/publicttitlelist
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El coste econémico del desempleo es ciertamente alto, pero el social es enorme.
Ninguna cifra monetaria refleja satisfactoriamente la carga humana y psicolégica
de los largos periodos de persistente desempleo involuntario. La tragedia personal

del desempleo ha quedado demostrada una y otra vez.°

La pérdida de un ingreso fijo, es la causa de un sin nimero de problemas tanto en el
individuo como en la sociedad en la cual se desamolla. Asi se pueden citar los
siguientes: deterioro de la salud fisica y psicolégica, pérdida de la autoestima,

destruccion del nucleo familiar, descuido de las habilidades para el trabajo, inseguridad

para buscar un nuevo ftrabajo, altos indices de desercién estudiantil (en los hijos),
incremento de los indices delincuenciales.
El comportamiento en el ultimo afo de este indicador tiene una tendencia
creciente (véase tabla 2.4 y grafico 2.9 indice de desempleo entre Julio

2008 a Septiembre 2008).

TABLA 2.4 DESEMPLEO DESDE JULIO 2008 A SEPTIEMBRE 2008

ANO MES VALOR
2008 |Julio 6.56%
2008 |Agosto 6.60%
2008 [Septiembre 7.27%

Fuente: Banco Central del Ecuador, 2008

Elaborado por: Autores

% Jumbo, Bolivar, Analisis del Factor Desempleo en el Ecuador. Loja, UTPL, 2002



24

GRAFICO 2.9 iNDICE DE DESEMPLEO DESDE JULIO 2008

A SEPTIEMBRE 2008.
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Elaborado por: Autores
Este factor es considerado, desde el punto de vista de empleadores, como una
oportunidad, ya que se puede encontrar mano de obra calificada capaz de

trabajar en cualquiera de las areas funcionales de la organizacion.

2.5.4 FACTORES TECNOLOGICOS.

Las fuerzas tecnolégicas representan importantes oportunidades y amenazas
que se deben tomar en cuenta en el momento de formular estrategias. Estas
fuerzas afectan considerablemente: los productos, servicios, mercados,
proveedores, distribuidores, competidores, clientes, procesos de produccion,
practicas de comercializacién y posicion competitiva de las organizaciones

dentro de una industria.?!

A David, Fred. Conceptos de la Administracién Estratégica. Sta ed., México, Pearson Educacion, 1997,
Pagina 125
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Para la elaboracion de nuevas tecnologias o la utilizacion de las ya existentes,
se requiere de un esfuerzo establecido y metédico, que comprende el tomar
acciones en el adelanto tecnolégico y en el proceso de investigaciéon y

desarrollo de productos.

Uno de los aspectos fundamentales es la puesta a prueba de reformas o
nuevas ideas que en procesos, productos y servicios se creen y se quisieran

introducir a los procesos productivos existentes.

2541 DISPONIBILIDAD DE ACCESO A TECNOLOGIA EN ECUADOR.

La Globalizacién en el mundo, exige que el Ecuador se embarque en un
proceso de modernizacion mediante la adaptacion y desarrollo de nuevos
sistemas de produccién de gran escala con la ayuda de tecnologias de
automatizacién y control en los procesos industriales y de explotacion de

recursos naturales como: petroleo, minerales, hidricos, agricolas, entre otros.

La oportunidad de obtener una fuente de asistencia para procesos productivos
en los que se requiera implementacion de tecnologia, se la puede encontrar en
las facultades de ingenieria de ciertas universidades ecuatorianas, tal es el
caso de la Escuela Politécnica Nacional (EPN), que cuenta con una Facultad
de Ingenieria Electrénica y de Control, en la que sus miembros son estudiantes
y profesionales capaces de resolver el problema de optimizacién del sector
industrial mediante la automatizacion y el control de procesos industriales que

permitan tener mayor eficacia y eficiencia para afrontar exitosamente la
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competitividad dentro de la globalizacién de la economia y el comercio a través

de una mejora en la calidad y reduccion de costos de produccion.

Todo adelanto en instalaciones y medios que ayuden a mejorar los procesos de
fabricacion y comercializacion de productos, son oportunidades que deberan
ser analizadas posteriormente, mediante la investigacion a profundidad de los
adelantos en tecnologia que se den en la industria a la cual va a pertenecer el

proyecto.

2.5.5 FACTOR LEGAL

2.5.5.1 CONTRATO DE COMPANIA

En el caso de este negocio se constituird como una Compania Limitada ya que
este tipo de sociedad otorga el beneficio de la responsabilidad limitada asi
como la confianza entre los socios, ya que se puede establecer solamente

entre dos a quince personas, ademas los costos de constituciéon son bajos.

25,52 REGIMEN TRIBUTARIO

2.5.5.2.1 INSCRIPCION DEL RUC?*

“Estan obligados a inscribirse por una sola vez en el Registro Unico de
Contribuyentes: todas las persona naturales y juridicas, entes sin personalidad
juridica, nacionales o extrajeras, que realicen actividades economicas en el
pais en forma permanente u ocasional o que sean titulares de bienes o
derechos que generen u obtengan ganancias, beneficios, remuneraciones,

honorarios u otras rentas”.

* http://www.sri.gov.ec/pages/legislacion/ley ruc/ley ruc.html. Resolucion No. 0074
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2.5.5.2.2 FACTURACION®

Estan obligados a emitir y entregar comprobantes de venta todos los sujetos
pasivos de los Impuestos a la Renta, al Valor Agregado y a los Consumos
Especiales, sean sociedades o personas naturales, incluyendo las sucesiones
indivisas, obligados o no a llevar contabilidad, en los términos establecidos por

la Ley de Régimen Tributario Interno.

2.5.5.2.3 IMPUESTO AL VALOR AGREGADO (IVA)*

El impuesto al valor agregado (IVA), que graba al valor de la transferencia de
dominio o a la importacién de bienes muebles de naturaleza corporal, en todas
sus etapas de comercializacion, y al valor de los servicios prestados, en la

forma y en las condiciones que prevee esta Ley.

2.5.5.2.4 SUELDOS Y SALARIOS?

El pago de las remuneraciones esta sujeto a las reglas y normas dictadas en el
Caodigo de Trabajo.

26 FACTOR AMBIENTAL?®

De acuerdo al decreto publicado por el Ministerio de Ambiente todas las
construcciones publicas y privadas que puedan causar un impacto ambiental,
seran calificadas previamente a su ejecucion por organismos de

descentralizacion.

i 2 - . . . - . . - .

 sri.gov.ec/pages/guia contribuyente/guia facturacion guia_facturacion.html#quien es

24 . . ) R : s K .
sri.gov.ec/pages.legislacion/ley regimen tributario interno/Irti.html

9 3 p S . ;- = o =

5 mintrab.gov.ec/ley sueldos&salarios/interno/acuerdo 542

* ambiente.gov.ec/reglamentacion_ambiental/uio&008
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Para dar inicio a cualquier actividad de produccion o servicio se debera contar
con la licencia respectiva otorgada por el Ministerio del ramo. Los sistemas de
manejo ambiental realizaran estudios de linea de base, evaluacion del impacto
ambiental, evaluacién de riesgos; planes de manejo; planes de manejo de
riesgo; sistemas de monitoreo: planes de contingencia y mitigacion; auditorias

ambientales y planes de abandono.

Una vez cumplidos estos requisitos y de conformidad con la calificacion de los
mismos, el Ministerio del ramo podra otorgar o negar la licencia

correspondiente.

Queda prohibido expeler hacia la atmésfera o descargar en ella, sin sujetarse a
las correspondientes técnicas y regulaciones, contaminantes que, a juicio del
Ministerio de Salud, puedan perjudicar la salud y vida humana, la flora, la fauna

y los recursos o bienes del estado o de particulares o constituir una molestia.

Para efectos de esta ley, seran considerados como fuentes potenciales de
contaminacién del aire: las originadas por el desarrollo tecnoldgico y la accion
del hombre, tales como fabricas, calderas, generadores de vapor, talleres,
plantas termoeléctricas, refinerias de petroleo, plantas quimicas, aeronaves,
automotores y similares, la incineracion, quema a cielo abierto de basura y
residuos, la explotacidon de materiales de construccion y otras actividades que

produzcan o puedan producir contaminacion.
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2.7 DIAGRAMA DEL SERVICIO

Grafico 2.10
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Elaborado por: Autores

2.7.1 PROVEEDORES

Los proveedores de Herramientas, utiles y equipos se encuentran localizados
en las diferentes zonas de la Ciudad de Quito.

El proveedor de utiles de oficina sera Xerox y Paco que se encuentran
localizadas en la zona centro de la ciudad. Para la adquisicion de equipos vy
herramientas existen varias alternativas en el mercado local. Maquinarias
Enriquez nos ofrece un crédito conveniente conjuntamente con la alternativa de

elaborarlo de acuerdo a nuestras necesidades.
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En lo que respecta a Seguros se manejara con la empresa TecniSeguros que
ofrecera una péliza de alta cobertura, permitiendo brindar una mayor seguridad

de la carga a los clientes y a la empresa mismo.

2.7.2 HERRAMIENTAS, UTILES Y EQUIPOS

Los equipos a utilizarse son: balanzas, maquinas de rayos X, etiquetadora.

Las herramientas a utilizarse son: escritorios, sillas, basureros, lamparas,
teléfonos, computadoras, sillones, cascos, guantes, mascarillas, caja de

herramientas, equipos de primeros auxilios, extintores. (Ver anexo C1)

2.7.3 VEHICULOS
Los vehiculos que se utilizaran son montacargas que seran provistos por
Caterpillar que ofrece buenos planes de financiamiento y facilidad de pago.

(Ver anexo C1)

2.7.4 CONSUMIDOR
Los consumidores del servicio son:
e Cargueras miembros IATA.

e Personas que necesiten almacenar carga.

2.8 FUERZAS COMPETITIVAS

2.8.1 AMENAZAS NUEVOS COMPETIDORES

La amenaza de incorporacién de nuevos competidores en el mercado de
arrendamiento de galpones y cuartos frios, es baja, puesto que la cantidad de

empresas que ofrecen este servicio son pocas y ademas se encuentran
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ubicadas cerca del actual Aeropuerto de Quito. Esto a diferencia de la empresa
es debilidad ya que conseguir terrenos en el sector del Nuevo Aeropuerto de

Quito tiene un costo bastante elevado.

2.8.2 PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES
El poder de negociacién de los proveedores es bajo. La empresa cuenta con
proveedores para productos basicos y en el mercado existen varios, lo que

permite realizar buenas negociaciones en relacidén a precios y plazos de pago.

2.8.3 RIVALIDAD ENTRE LOS ACTUALES COMPETIDORES

La rivalidad entre los competidores existentes es baja, porque en el mercado
existen solo el Aeropuerto de Quito y Ecuazofra que son empresas que brindan
el servicio de arrendamiento de galpones y cuartos frios cerca del nuevo

Aeropuerto de Quito.

2.8.4 PODER DE NEGOCIACIACION DE LOS CONSUMIDORES
El poder de negociacién de los consumidores es alto debido a que en el
mercado los compradores exigen estandares de calidad y seguridad acordes a

los ya existentes.

2.8.5 AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS
La amenaza de productos sustitutos es baja dado que para el Centro de
Negocios sus principales sustitutos directos son el Aeropuerto de Quito y

ECUAZOFRA, en el servicio de arrendamiento de galpones y cuartos frios.
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Grafico 2.11
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Elaborado por: Autores

El principal sustituto es: Aeropuerto de Quito en el servicio de
arrendamiento de galpones y cuartos frios.

Fuente: Formulacién de Estrategia, Michael Porter. Pag.41




33

CAPITULO Il

INVESTIGACION Y ANALISIS DE MERCADOS

La siguiente Investigacion de Mercados ayudara a determinar las
oportunidades existentes, mediante las cuales se trabajara para implementar
un Centro de Negocios y Apoyo Logistico que brinde los servicios de
arrendamiento de galpones y cuartos frios cerca del nuevo Aeropuerto de

Quito.

3.1 POBLACION OBJETIVO

Se analiza un nicho de mercado dentro del sector del comercio exterior que es:
Agencias de Carga de la ciudad de Quito, que pertenezcan a la IATA.

El mercado meta sera el segmento al cual los esfuerzos del estudio se van a
dirigir. Por lo que el mercado de arrendamiento de galpones y cuartos frios se
determinara utilizando variables de segmentacion, que permitan la definicién

mas acertada del mercado de consumidores potenciales.

3.2 PROCESO DE INVESTIGACION DE MERCADOS

3.2.1 DEFINICION DEL PROBLEMA

En los ultimos afos la ciudad de Quito ha sufrido un aumento considerable de
su poblacién, parque automotor y de un sinnimero de negocios relacionados al
aeropuerto que han sobre saturado los espacios disponibles alrededor del

mismo. Esto, sumado al inminente peligro de contar con un Aeropuerto
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Internacional en medio de una ciudad con estas caracteristicas ha dado la
pauta a las autoridades correspondientes para crear un proyecto dedicado al

estudio y reubicacion del aeropuerto.

Estos antecedentes han derivado en la légica conclusion de establecer todos
los negocios y servicios afines al aeropuerto cerca del mismo, en este caso, en
una extensiéon de 20 hectareas de terreno, de tal forma que brinde la mayor

seguridad a todo tipo de usuario.

El problema principal de este Plan de Negocios constituye en confirmar la
aceptacion de las empresas cargueras miembros IATA y su disposiciéon a

adquirir el servicio de arrendamiento de galpones y cuartos frios.

3.2.2 PROBLEMA GERENCIAL
Estrategias y herramientas a aplicar para ingresar con éxito dentro de todas las

industrias potenciales para formar parte del proyecto.

3.2.3 PROBLEMA DE MERCADOS

Establecer el segmento de mercado potencial, determinar precio, canal de
llegada a clientes potenciales, frecuencia de uso y estrategias de penetracion
necesarias para ingresar en el negocio de arrendamiento de galpones y cuartos
frios cerca del nuevo Aeropuerto de Quito tanto para las cargueras miembros
IATA como para el resto de empresas independientes que requieran nuestro

servicio.
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3.2.4 HIPOTESIS GENERAL
El mercado objetivo esta interesado en contratar servicios de arrendamiento de

galpones y cuartos frios con un alto nivel de estandarizacion.

3.2.5 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

3.2.5.1 OBJETIVO GENERAL

Conocer la aceptacion que tendra el arrendamiento de galpones y cuartos frios
cerca del nuevo Aeropuerto de Quito, con el fin de determinar niveles de

consumo Yy los factores que puedan afectar al consumo actual. Véase en el

Cuadro 3.1.



PREGUNTAS DE INVESTIGACION
‘ ¢ Cuales son los principales competidores |
para el Centro de Negocios en el mercado

de arrendamiento de galpones y cuartos

frios?
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DIAGRAMA DE PREGUNTAS, HIPOTESIS Y OBJETIVOS

¢ Cudles son las posibles empresas a la

que se dirigira el servicio?

¢ Existen suficientes empresas que utilicen |

el servicio de arrendamiento de galpones

y cuartos frios?

¢ Como se puede obtener un servicio de

buena calidad?

¢ Cual es la fortaleza del arrendamiento de |

| galpones y cuartos frios en el sector?

¢, Cémo se podra llegar a los posibles

clientes?

Elaborado por: Autores

HIPOTESIS

Las principales empresas
competidoras en el mercado de
arrendamiento de galpones y
cuartos frios son: Aeropuerto de

Quito y ECUAZOFRA.

| Las principales empresa a las que

se dirigira el servicio, seran las
empresas de carga miembros IATA.
Existen varias empresas de carga
que utilizan el servicio de
arrendamiento de galpones y
cuartos frios, entre las principales se
encuentran aquellas afiliadas a la
IATA, ya que son las Unicas que
tienen acceso directo al aeropuerto

para dejar o llevar carga.

| Un servicio de gran calidad es aquel

que brindara altos indices de
seguridad y calidad.

La principal fortaleza del
arrendamiento de galpones y
cuartos frios en el sector es la
ubicacién de la empresa en relacion

del aeropuerto.

| Se podra llegar a nuestros posibles

clientes a través de charlas
explicativas, paginas Web,

publicidad CAPEIPI y CCQ.

OBJETIVO

| Averiguar cuales son las empresas

competidoras del Centro de Negocios
en el mercado de arrendamiento de

galpones y cuartos frios.

| Determinar la aceptacion del servicio

por parte de todas las empresas

cargueras.

‘ Averiguar cuéntas'empresas de carga

ademas de los miembros IATA

existen en la ciudad de Quito.

| Determinar el nivel de importancia

que tiene la calidad y seguridad del
servicio en el momento de la compra.
Enfatizar las fortalezas de la empresa |

para medir la aceptacion del servicio.

| Dar a conocer de la manera mas

didactica y sencilla el servicio de
arrendamiento de galpones y cuartos

frios a nuestros clientes.

Cuadro 3.1
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3.3 FUENTES DE INFORMACION

3.3.1 FUENTES SECUNDARIAS

Se tomaran informes que ya han sido recolectados para distintos fines,
basados en el funcionamiento y proceso de importacidon y exportacion via
aérea, el manejo de la carga por medio de las Agencias de Carga miembros
IATA, entre ellas estan: las publicaciones de la Camara de Pequeiios
Industriales de Quito (CAPEIPI), Camara de Industriales, Asociacion
Ecuatoriana de Agencias de Carga (ASEACI) y en su fasciculo mensual de
tendencias del consumidor, investigaciones de mercado realizadas por la
Empresa Market Tracking, también se apoyara en revistas tales como: Lideres,
Criterios, Ecos y otras afines al negocio, asi como textos de nutricién y
comportamiento del consumidor, ademas de periddicos que presenten articulos
utiles para este negocio.

Se debe mencionar que se han tomado en cuenta las fuentes secundarias ya
que son Utiles en diversos aspectos entre ellos:

e Ayudan a identificar el problema.

e Ayudan a definir mejor el problema.

e Desarrollan un método adecuado para enfrentar el problema.

e Responden ciertas preguntas de investigacion y probar algunas

hipoétesis.

¢ Interpretan datos primarios para obtener mas conocimiento.



38

3.3.2 FUENTES PRIMARIAS

Se realizara un censo y una encuesta personal a la poblacion, y una
investigacion cualitativa mediante la realizacién de entrevistas a expertos, los
cuales se dividiran en tres diferentes grupos, Agencias de Carga miembros
IATA, empresas exportadoras e importadoras y personas que tienen
conocimientos propios del negocio o afin.

3.4 DISENO DEL PLAN DE INVESTIGACION

El tipo de investigacion que se va a realizar para el plan de negocios sera la
investigacion descriptiva, con la cual se buscaran las caracteristicas, gustos y
preferencias de los posibles clientes.

De igual manera se utilizara la investigacion exploratoria — investigacion
cualitativa, mediante entrevistas a expertos las cuales se llevaran a cabo a
empresarios con conocimientos de transporte de carga y logistica a nivel
general.

En la investigacion cualitativa, los métodos a utilizar seran el censo en un 100%
y la encuesta. El primero se utilizara por tener un universo de estudio
relativamente pequeno, mientras que la encuesta constara de un estructurado
cuestionario, el cual esta disefado para determinar los diferentes gustos y
preferencias de los clientes.

3.4.1 INVESTIGACION DESCRIPTIVA CUALITATIVA

3.4.1.1 ENTREVISTAS A EXPERTOS

3.4.1.1.1 OBJETIVO GENERAL

Recopilar informacién técnica, de marketing y logistica sobre el arrendamiento

o almacenamiento de mercancias.
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3.3.1.1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS
e Logistica del manejo de mercancias.
e Proceso de almacenamiento.
e Proceso de arrendamiento.

e Proceso de Precios.

3.4.1.1.3 PROCEDIMIENTOS
Las entrevistas se realizaran de persona a persona
e Duracion: 25 minutos.
e Moderador: Formato no estructurado.
o El fraseo especifico de las preguntas y orden en que se realizan es el

resultado de las respuesta del sujeto.

3.4.1.1.4 METODOLOGIA DE EJECUCION
Para un adecuado registro de la informacion se realizé una trascripcion inédita
de las entrevistas.
Las entrevistas fueron realizadas a:
e Ec. José Sanchez (Consultor de Proyectos Industriales ECUAZOFRA).
¢ Ing. Cesar Frixone (Ex presidente de la CAPEIPI).
e Lcdo. Carlos Cabrera (Presidente de las Zonas Francas del Ecuador).
¢ Ing. Patricio lvan Endara (Gerente General Comercializadora ASAP).
¢ Ing. Jorge Beltran (Jefe de Operaciones Comercializadora Door to Door
Flowers).

¢ Ing. Cristobal Mifo (Jefe Técnico CAPEIPI).
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e Ing. Ma. Cristina Conde ( Ex Coordinadora de Exportaciones e
Importaciones — Panatlantic).

e Lcda. Paulina Torres (Inspectora Aforo-Intertek).

3.4.1.1.5 METODOLOGIA DE ANALISIS DE INFORMACION
Una vez finalizadas las entrevistas a expertos, se utilizé la siguiente

metodologia de analisis de informacién:

Transcripcion de la informacion recopilada en la entrevista, respetando

cada enunciado y frase de los entrevistados.

e Concordancia en el analisis a través de frases y palabras
representativas de acuerdo al objetivo de estudio.

e Estructuracion de categorias definidas por temas en funciéon de los
objetivos.

e Realizacion de la tabulacion de la informacién respetando el enunciado,

eliminando e incluyendo ciertas categorias de acuerdo a los objetivos del

estudio.

3.4.1.1.6 RESULTADOS

Ec. José Sanchez Consultor Proyectos Industriales

ECUAZOFRA (Ver preguntas Anexo B1)

¢ Laidea del proyecto es excelente, tomando en cuenta el area, ubicaciéon

y las oportunidades que el aeropuerto brinda.
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Hoteles, estacionamientos y servicios de transporte.

No existen muchas amenazas, hoy por hoy me atreveria a decir que la
Unica amenaza que podria tener el proyecto es la falta de concertaciéon y

apoyo por parte del gobierno central.

De ninguna manera la cristalizacion del proyecto se la debe asociar con
la construccion del nuevo Aeropuerto de Quito. El gobierno deberia
tomar muy en cuenta el constituirse como un puerto seco que brinde

servicios de distribucion de productos hacia diversas zonas del pais.

Se deberia romper paradigmas y acabar con el circulo unico de poder
que tenemos en el Ecuador. ECUAZOFRA deberia buscar otros aliados
que ayuden al proceso de arrendamiento y organizacion de cuartos frios

al servicio del aeropuerto.

Ing. Cesar Frixone Ex Presidente de la CAPEIPI

(Ver preguntas Anexo B2)

Excelente idea con muy buenas proyecciones, sin embargo la
complejidad del mismo, implica un trabajo constante con una buena

organizacién y con una buena planificacién estratégica.
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Floricolas, automotrices, textiles, productos agroindustriales,

telecomunicaciones, etc.

Sin duda alguna el centro de negocios constituye un gran aliciente para
la generacién de nuevos proyectos que involucren no solo a la pequefia

industria sino también a la media y gran industria.

La politizacion del sector asi como también los intereses involucrados en
la construccion del nuevo Aeropuerto de Quito podrian llegar a interferir

y constituir una amenaza para el proyecto.

Estamos en la era de la tecnologia, donde la misma constituye un pilar

fundamental para el desarrollo de las industrias.

Carlos Cabrera Presidente de Zonas Francas del Ecuador

(Ver preguntas Anexo B3)

El proyecto tiene algunas amenazas que no dependen exclusivamente
del proyecto, como pueden ser: transporte, mantenimiento de las vias,
servicios basicos que en algun momento pueden llegar a afectar el

proyecto.

Existen varias amenazas que pueden perjudicar el proyecto. La mayor
parte de estas no son propias del mismo, es por esto que creo existen

varios factores que deben acoplarse para poder vencer estas amenazas.
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Es innegable la necesidad que tienen las empresas de sacar
inmediatamente un producto perecible, tomando en cuenta que
METROZONA no cuenta con este servicio y que el aeropuerto ha tenido

disponibilidad de cuartos frios, pero a un alto costo.

Las alianzas estratégicas son muy beneficiosas tanto para las empresas

que formen parte del proyecto como el proyecto en si.

Presencia del aeropuerto, ubicacion estratégica con respecto a cualquier
sector del pais, puerto seco (transporte a cualquier parte del pais),

parqueaderos.

Ing. Patricio lvan Endara Gerente General Comercializadora

ASAP (Ver preguntas Anexo B4)

Muy buena idea y mas aun que se la este forjando desde ya, lo que
permitira que cualquier imprevisto o necesidad en cuestion de logistica
sea posible resolverlo a tiempo y que las empresas no tengamos

problemas en el momento de empezar a trabajar en el lugar.

El actual gobierno, ya que actualmente se puede apreciar una oposicion

para la construccion del mismo.
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No, la necesidad de un aeropuerto fuera de la ciudad es inminente y

tarde o temprano se lo debe realizar.

Buenas areas de embarque y desembarque, cuartos frios con la

tecnologia adecuada y buen manejo de la carga.

El cliente final de flores es el encargado de manejar la logistica de su
carga, sin embargo, nosotros como comercializadores podriamos brindar
una ayuda extra a nuestros clientes, refiriéndoles un buen lugar y con

buena seguridad para un producto tan delicado como las flores.

Ing. Jorge Beltran Jefe Operaciones Comercializadora

Door to Door Flowers (Ver preguntas Anexo B5)

No e conocido negocios similares dentro de la zona, por lo que me

parece una importante iniciativa a tomarse muy en cuenta.

Ma gue una amenaza general para el proyecto, la veo como una traba

que puede afectar a la demora de la utilizacién del Centro de Negocios.

El proceso de la comercializaciéon es muy sencillo, inicia con el contacto
del cliente con la comercializacion y nosotros a su vez con la finca, para
esto el cliente ya tiene el contacto con la agencia de carga, la misma que

nos indica el dia, hora y demas detalles necesarios para el envio.
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¢ Primeramente se deberia contar con buenas vias de acceso ademas de
una infraestructura moderna para la logistica de la carga.
e Si, ya que estan directamente relacionadas con el cliente y la agencia de

carga.

Ing. Cristébal Mino Jefe Técnico CAPEIPI

(Ver preguntas Anexo A6)

e La amenaza mas grande que a mi punto de vista puede afectar al
proyecto es la o construccibn del aeropuerto por problemas del

municipio con el gobierno central.

e Sera un valioso incentivo, ya que la CAPEIPI cuenta con varios sectores
dentro de ella, las mismas que podrian estar dispuestas a realizar

alianzas estratégicas con ustedes.

e Ubicacion, vias de acceso, buenos niveles de negociacion.

e Excelente, ya que permitira a la CAPEIPI y a sus afiliados estar en un

punto importante de la ciudad de Quito

Ing. Ma. Cristina Conde Ex — Coordinada de Exportaciones e
Importaciones — Panatlantic

(Ver preguntas Anexo B7)
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e El proceso de logistica de las exportaciones e importaciones via aérea

es el siguiente:

PROCESO DE EXPORTACIONES

- V

NFGOIATON

o | EXPORTACIONES

]

Elaborado por: Autores Grafico No 3.1



47

PROCESO DE IMPORTACIONES

[

IMPORTACIONES -

!

Elaborado por: Autores Grafico No 3.2
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Lcda. Paulina Torres Inspectora Aforo — Intertek
(Ver preguntas Anexo A8)
o Dentro de la aduana tenemos macro procesos de mercancias restringidas tanto en via aérea como en via maritima

expresados en el grafico No 3.3 el cual se presenta a continuacion:

MACROPROCESOS DE INGRESO DE MERCANCIAS RESTRINGIDAS

Fuente: Aforo Grafico No 3.3
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3.4.1.1.7 CONCLUSIONES

El buscar alianzas e incrementar servicios sera un pilar fundamental
para el fortalecimiento del proyecto.

Los servicios adicionales y la tecnologia de punta pueden resultar en un
complemento importante a todas las empresas e industrias que formen
parte del plan.

El arrendamiento de cuartos frios y la implementaciéon de galpones para
desarrollar un puerto seco son puntos primordiales para la cristalizacion
de la primera etapa del plan.

La perspectiva del negocio es excelente tomando en cuenta la inminente
construccion del nuevo aeropuerto. Las alianzas estratégicas con
empresas seran un factor importante para el crecimiento y desarrollo del
centro.

La falta de proyectos similares dentro de la zona constituye una
fortaleza. La demora en la construccion del aeropuerto puede
convertirse en una traba para el inicio de las actividades del centro.

Es un valioso incentivo, tomando en cuenta que se pueden realizar
alianzas estratégicas con los diferentes sectores que conforman la
CAPEIPI, ya que este se convertira en un punto basico para el desarrollo

del pais.

Se pudo observar que en la logistica de exportacion e importacion, el eje

fundamental para el arrendamiento son las empresas cargueras, ya que



50

estas son las encargadas de realizar la transportacion de la carga del

aeropuerto.

3.4.2 INVESTIGACION DESCRIPTIVA CUANTITATIVA

3.421 CENSO

3.4.2.1.1 OBJETIVO GENERAL

Identificar por medio del censo, la aceptacién del posible negocio, llegando a
conocer el mercado y los posibles clientes por medio de un cuestionario bien

estructurado que ayuda a obtener resultados futuros para el mismo.

3.4.2.1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS
e Conocer el precio.
¢ Conocer los servicios adicionalés que los clientes desearian tener.
¢ Identificar los productos que necesitan con mayor frecuencia el servicio
de almacenaje y arrendamiento de galpones y cuartos frios.

e Conocer a la competencia.

3.4.2.1.3 TRABAJO DE CAMPO

En el Censo se investigd a 42 empresas existentes miembros I|ATA,
correspondientes al total de la poblaciéon (anexo B9), mediante cuestionario
(Anexo B10) realizado en citas preestablecidas. Cada uno de ellos tuvo una

duracién aproximada de 15 minutos.
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3.4.2.1.4 METODOLOGIA DE ANALISIS DE INFORMACION

Una vez finalizado el Censo, se procedera a verificar la informacion y su
correcto desarrollo tomando en cuenta las instrucciones expuestas al inicio de
las mismas.

Posteriormente se transcribira la informacién en una planilla de Microsoft Excel
utilizando la opcion de tablas dinamicas donde se detallara la opcién que cada
cliente tomd, redactando textualmente las respuestas dadas en la encuesta.
Finalmente se establecera el porcentaje de las respuestas obtenidas y

posteriormente se las representara mediante graficos explicativos.

3.4.2.1.5 RESULTADOS
Del censo en estudio se obtuvo que el 100% de sus miembros tienen como su
principal giro de negocio las exportaciones y solo un 57% de ellos

complementan las exportaciones con importaciones.

PORCENTAJES DE MIEMBROS EXPORTADORES

Elaborado por: Autores Grafico No 3.4
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PORCENTAJES DE MIEMBROS IMPORTADORES

Elaborado por: Autores Grafico No 3.5

Se pudo obtener que el 68% de las empresas cargueras realizan sus
exportaciones via aérea y solo el 65% del total realizan importaciones por esta

misma via.

VIA DE EXPORTACION
MAS UTILIZADA

MARITIMA
32"’\)

Elaborado por: Autores Grafico No 3.6
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VIA DE IMPORTACION

MAS UTILIZADA

Elaborado por: Autores Grafico No 3.7

El censo permitié conocer los productos de mayor exportacion via aérea con su
respectiva cantidad y su nimero de kilos exportados al mes los cuales estan

representados en el grafico No. 3.8 y No. 3.9

PRODUCTOS DE MAYOR EXPORTACION

Elaborado por: Autores Grafico No 3.8
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Elaborado por: Autores Grafico No 3.9

En lo que se refiere a las importaciones el 100% del mercado objetivo apunta

sus importaciones a la Carga General (tornillos, repuestos, tuercas, entre

otros), adicional a esto se detalla su cantidad.

PRODUCTO DE MAYOR IMPORTACION

N=42

Elaborado por: Autores Gréfico No 3.10
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VOLUMEN DE IMPORTACION
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Elaborado por: Autores Grafico No 3.11

Uno de los resultados mas alentadores obtenidos en el censo es aquel que nos

arroja que gran parte de las empresas cargueras no alquila galpones y cuartos

frios para sus exportaciones e importaciones al mismo tiempo que nos indica el

porcentaje que estarian dispuestos a alquilar este servicio.

PORCENTAJE DE EMPRESAS QUE ALQUILAN Y NO ALQUILAN

CUARTOS FRIOS Y GALPONES

Si
59%

Elaborado por: Autores Grafico No 3.12
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PORCENTAJE DE EMPRESAS QUE ESTARIAN DISPUESTAS

A ALQUILAR CUARTOS FRIOS Y GALPONES

SR

"l'quI | i‘.

Elaborado por: Autores Grafico No 3.13

El pesaje y el control de antinarcéticos son los servicios que en mayor
porcentaje son requeridos por clientes, con un 24 y 22 por ciento
respectivamente, seguidos por etiquetado 18%, camaras de seguridad y rayos
x con un 17%.

SERVICIOS EXTRAS A PRESTAR

OTROS
2%

Elaborado por: Autores Grafico No. 3.14
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De acuerdo con los servicios adicionales prestados, el monto dispuesto a pagar
por nuestros clientes es de $0.10 centavos por kilogramo en un porcentaje del
42%, $0.15 por kilogramo en un porcentaje del 40% y $0.05 por kilogramo en
un porcentaje del 18%, dando de esta manera una pauta de fluctuaciéon entre
$0.10 y $0.15 centavos por kilogramo como un precio razonable de cobro para

ofertar nuestro servicio. Representados en el grafico No. 3.15.

VALORES DISPUESTOS A PAGAR

Elaborado por: Autores Grafico No. 3.15

El Censo dio como resultado que el 67% de las empresas cargueras hacen sus
exportaciones e importaciones 4 veces al mes y un 28% lo realizan 3 veces al

mes.
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FRECUENCIA DE EXPORTACIONES E IMPORTACIONES

® Cuentade 1VEZ  ® Cuentade 2 VECES

Cuenta de 3 VECES B Cuenta de 4 VECES

[

Elaborado por: Autores Grafico No. 3.16

3.4.2.1.6 CONCLUSIONES
Mediante el censo realizado a 42 empresas miembros IATA, correspondientes

al 100% de la poblacién, se obtuvieron las siguientes conclusiones:

El 59% de las empresas encuestadas realizan el alquiler de galpones y cuartos

frios, el 83% de las mismas estarian dispuestas a incurrir en el arriendo.

El producto de mayor exportacion via aérea, son las flores con un volumen de
30.000 kg. al mes; En lo que se refiere a las importaciones, la carga general

ocupa el 100%, con un volumen de 500 kg. al mes.

La via mas utilizada para la exportacion e importaciébn es la aérea con un

porcentaje del 65%.
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Los servicios de pesaje y etiquetado son los mas buscados y necesitados por

las empresas.

Las empresas cargueras realizan exportaciones e importaciones de 3 a 4 veces

por mes y los costos fluctian entre $0.10 y $0.15 por kilogramo de carga.

3.4.2.2 ENCUESTA
3.4.2.2.1 OBJETIVO GENERAL
Identificar por medio de una encuesta, la aceptacion del posible negocio,
llegando a conocer el mercado y los posibles clientes por medio de un
cuestionario bien estructurado que ayude a obtener resultados para el mismo.
3.4.2.2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Conocer el precio.

e Conocer los servicios adicionales que los clientes desearian tener.

o Identificar los productos que necesitan con mayor frecuencia el servicio

de almacenaje y arrendamiento de galpones y cuartos frios.

e Conocer a la competencia.

3.4.2.2.3 TRABAJO DE CAMPO

De acuerdo con la investigacibn de mercado se realizara 80 encuestas a
personas cuyo giro de negocio sea el importar y el exportar. (Anexo A11).

Las encuestas se realizaran de forma personalizada, es decir en contacto
directo con el encuestado, estas se elaboraran en fincas, talleres,

comercializadoras y empresas.
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3.4.2.2.4 METODOLOGIA DE ANALISIS DE INFORMACION

Una vez finalizada la encuesta, se procedera a verificar la informacién y su
correcto desarrollo tomando en cuenta las instrucciones expuestas al inicio de
las mismas.

Posteriormente se transcribira la informacidon en una plantilla de Microsoft
Excel, redactando textualmente las respuestas dadas en la encuesta.
Finalmente se establecera el porcentaje de las respuestas obtenidas vy

posteriormente se las representara mediante graficos explicativos.

3.4.2.2.5 RESULTADOS
Dentro de la encuesta realizada a los exportadores e importadores se obtuvo
que el 100% de los encuestados realizan labores de exportacion y un 47% del

total lo complementan con importaciones.

PORCENTAJES DE EMPRESAS QUE REALIZAN EXPORTACIONES

N=80

Elaborado por: Autores Grafico 3.17
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PORCENTAJE DE EMPRESAS QUE REALIZAN IMPORTACIONES

|
Elaborado por: Autores Grafico 3.18
De la totalidad de encuestados, el 48% realizan exportaciones de carga seca y
el 52% de flores.

En lo que se refiere a importaciones se obtuvo que el 100% de encuestados

que realizan esta actividad manejan carga general.

PORCENTAJE DE EXPORTACIONES

Elaborado por: Autores Grafico 3.19
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PORCENTAJE DE IMPORTACIONES

N=80

Elaborado por: Autores Grafico 3.20
La cantidad total que se exporta mensualmente es de 30.000 kilos de carga

entre flores y carga seca (menor cantidad).

CANTIDAD DE EXPORTACION MENSUAL DE CARGA SECA

2 G

Elaborado por: Autores Grafico 3.21



63

CANTIDAD DE EXPORTACION MENSUAL DE FLORES
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Elaborado por: Autores Grafico 3.22

La cantidad de importaciones que esta manejando es de 500 kilos al mes de

carga general.

CANTIDAD DE IMPORTACIONES DE CARGA GENERAL
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Elaborado por: Autores Grafico 3.23
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El principal contacto que toman los exportadores e importadores son las

agencias de carga, con un porcentaje del 57%, seguido del Cliente Final.

CONTACTOS MAS UTILIZADOS POR LAS EMPRESAS

Elaborado por: Autores Grafico 3.24

3.4.2.2.6 CONCLUSIONES

De acuerdo con la encuesta realizada se sacaron las siguientes conclusiones:

De todas las empresas exportadoras e importadoras, un 100% realizan
exportaciones y un 47%, ademas del 100% lo complementan con

importaciones.

Del total de las exportaciones, un 52% de ellas se dirige a flores y un 48% a

carga seca; El 100% de estas importaciones corresponden a carga general.
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miembros IATA (100% poblacién), se obtuvo los siguientes datos. De seis
variables cruzadas cinco de estas arrojan el mismo resultado, siendo estos
resultados alentadores y de mucha validez para continuar con el plan de

negocios.

Los productos de mayor exportacion son flores y carga general con un volumen

de 30.000 kg. por mes.

En lo que se refiere a las importaciones, la Carga General (tuercas, repuestos,
tornillos, entre otros), se lleva un 100% tanto en la encuesta como en el censo,

importando un volumen de 500 kg. por mes.

3.6 OPORTUNIDAD DEL NEGOCIO

Definitivamente la construcciéon del nuevo Aeropuerto de Quito ha venido a
incentivar la imaginacién de quienes buscan optar por un negocio cerca del
aeropuerto. De la misma manera ha venido a preocupar a todos quienes tienen

sus negocios en el todavia actual aeropuerto.

Este es el caso de nuestros clientes potenciales, las empresas cargueras,
quienes desde ya deben tomar muy en cuenta como y donde realizar su
logistica de tal manera que tengan una menor incidencia en el momento que
todas las operaciones cambien desde el centro norte de la ciudad de Quito,
hasta el nor-oriente de Quito en el sector de Tababela, lugar donde se esta

construyendo el nuevo aeropuerto.
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Tanto expertos como usuarios han concordado que el alquiler de galpones y
cuartos frios cerca del nuevo aeropuerto favorecera a la organizacion y
seguridad de las empresas cuyo giro de su negocio es la importacion y

exportacién por via aérea.

Es debido a esto que nace la idea del proyecto, el mismo que estaria situado a
3 minutos del nuevo aeropuerto y que consiste en dar un espacio para la
construccion de negocios tales como: bodegas de carga, cuartos frios, entre
otros a empresas que busquen localizarse en las cercanias del puerto de
embarque pues su costo de transporte disminuira y los riesgos de accidentes y

robos de mercancia se minimizaran.

La oportunidad de negocio se ha presentado claramente al descubrir mediante
la investigacion de mercados que el 100% de nuestro mercado objetivo exporta

por via aérea y el 57% importa por esta misma via.

De estos porcentajes conocemos que el 100% de las empresas realizan
exportaciones de flores, producto que requiere la utilizacién de cuartos frios por

su delicado tratamiento.

Ademas de las exportaciones existen altos porcentajes de importaciones de

carga general (tuercas, repuestos, tornillos, entre otros) por via aérea.

Con estos datos se ha podido indagar y conocer que el 83% de las empresas

que no alquilan galpones y cuartos frios tanto para exportaciones como para
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sus importaciones estarian dispuestos a hacerlo al momento de trabajar en el
nuevo aeropuerto, estadisticas que nos dan un gran senal para la oportunidad

de negocio.
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CAPITULO IV

LA EMPRESA

Este capitulo busca configurar la estructura del negocio, desarrollando
estrategias, objetivos, politicas y ambiente organizacional, puntos con los

cuales se busca reforzar la orientacion para la implementacién del mismo.

4.1 JUSTIFICACION DEL NOMBRE
Se eligio el nombre “CENAL” ya que este conjuga en una sola palabra de facil
recordacion y pronunciacion todas las areas a las cuales la empresa esta

orientada.

4.2 VISION

Posicionar a “CENAL” como una de las empresas mas importantes y confiables
a nivel nacional, llegando a ubicarse a largo plazo (10 afios) en la primera
opciéon de embarque, desembarque, almacenaje y apoyo logistico, alcanzando

asi una gran competitividad y alto reconocimiento de nuestros clientes.

4.3 MISION

‘“CENAL" es una empresa que se encuentra dedicada al embarque,
almacenaje, arrendamiento y apoyo logistico, comprometida con el
cumplimiento de los mas exigentes niveles de calidad, seguridad y respuesta
hacia las empresas cargueras miembros IATA, reduciendo al maximo las

pérdidas de las mismas por incumplimiento en tiempos, rapidez y manejo de la
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carga; todo esto, con el apoyo de un gran grupo de profesionales en los

diferentes sectores que contribuyan al cumplimiento de ventas planteadas, y

con una constante capacitacion, para de esta manera alcanzar un significativo

desarrollo del centro.

4.4 VALORES CORPORATIVOS

Calidad. En todos y cada uno de los insumos que se necesiten, para de
esta manera obtener la satisfaccion del cliente en cuanto a la
confiabilidad que conlleva manejar servicios de alta calidad.

Dedicacion. Enfocada en cada una de las actividades que a lo largo se
realicen poniéndoles toda la atencion y el mayor esfuerzo posible para
brindar un producto de calidad.

Respeto. El trato a las personas ya sean empleados, clientes,
proveedores, u otros, sera con la debida educacién, valorando las
diferencias individuales y culturales de cada uno.

Honestidad. En todo lo que se plantea al cliente con respecto al
producto, en cuanto a normas de calidad, servicio e higiene.
Compromiso. En cada una de las actividades que se realicen para
reconocer y aceptar responsabilidades involucradas en el manejo del
negocio.

Perseverancia. Buscando la superacion constante en cada una de las

actividades que se realicen.
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4.5. OBJETIVO CORPORATIVO

A lo largo del tiempo de permanencia del centro lograr que el servicio este
posicionado en la mente del consumidor por su calidad, seguridad y respuesta
hacia los clientes, manteniendo un control de calidad estricto en todos los
procesos de recepcidén y verificacion, asi como en todas las operaciones
realizadas interna y externamente para de esta manera obtener un nivel
apropiado de satisfaccion y cumplir con los porcentajes de TIR y VAN

proyectados; en un ambiente organizacional motivante.

4.6 OBJETIVO GENERAL POR AREA DE NEGOCIO

“CENAL", con el prop6sito de cumplir correctamente sus normas vy
obligaciones, asi también como el lograr plasmar la mision y visién
establecidas, tanto en sus operaciones como en sus resultados, ha
desarrollado una serie de objetivos empresariales divididos de la siguiente

manera.
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4.6.1 RECURSO HUMANOS

OBJETIVO

ESTRATEGIA

POLITICA

*Contar con personal altamente
Calificado para el correcto desempeno

de funciones empresariales

* Correcta seleccion del personal
* Planificacion de cursos y practicas

* Meditada asignacion de funciones

* Curso de capacitacion anual

recurrente en todas las areas.

* Se utilizara un estricto procedimiento de
seleccion (entrevistas,

pruebas y periodos de probacion) con el fin de
contratar

el personal mas idéneo para cada puesto.

* Lograr la satisfaccion del personal
mediante un buen ambiente
organizacional.

* Se realizaran programas de convivencia

con el personal dos veces al afo, para
Fortalecer los lazos de amistad entre

todos los intearantes de la empresa.

* Establecer una comunicacion continua con las
areas.

* Mantener una rotacién anual del
personal

inferior al 25%.

* Planificacién de programas para
mantener

las condiciones mas idéneas y favorables

en el ambiente de trabajo.

* Crear un sistema de pagos y beneficios extras.
* Establecer politicas salariales, que mantengan al

personal conforme y satisfecho.

4.6.2 MERCADEO

*

Dar a conocer "CENAL" a todas las
empresas

que estan dentro del giro del negocio

*

Disefiar la mas optima y bien dirigida
publicad que apunte directamente al
mercado objetivo

*

Informacién veraz de los servicios y beneficios
con los

que “CENAL" cuenta.

* Alcanzar una participacion del 4% en el
mercado dentro del primer afio.

* Alcanzar allos estandares de
satisfaccion
de los clientes

* Realizar una publicidad constante y
directa.

* Comunicacion conslante con los clientes.
* Capacitacion constante a todo el personal

* Lograr que la empresa este bien
posesionada

en el mercado de las empresas
cargueras

Miembros IATA.

* Brindar un servicio diferenciado y de
calidad.

* Mantener una constante supervision y control en
las

diferentes areas de operacion de la empresa

*  Alcanzar un 100% de fidelizacién de
los

clientes

* Mantener una comunicacion constante

con los clientes.

* Realizar un seguimiento continuo de los
clientes con el fin de medir su aceptacion
y

afianzar su fidelidad.

* Agendamiento de visitas constantes a los
clientes por

parte de ejecutivos de la empresa para obtener
una

provechosa retroalimentacion

Elaborado por: Autores

Cuadro 4.1
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4.6.3 FINANZAS

* Apalancar la empresa en un 33%

* Seleccionar la empresas financieras
que apalanguen a

la empresa.

* Controlar el porcentaje de apalancamiento.

* Recuperacién del capital invertido en la primera
etapa

en el décimo ano.

* Encontrar lo mas pronto posible el
punto de equilibrio.

* Optimizar los procesos para la
reduccién de costos

fiios y costos variables.

* Reducir el apalancamieﬁ [o] Bor medio de la
disminucién de costos fijos.

* Alcanzar una rentabilidad a partir del segundo
ano.

* Optimizacioén de los recursos.
* Tener una tasa de crecimiento en
ventas superior al 9% anual

* Mantener reuniones constantes con el
departamento de ventas;

para no perder la buena comunicacion.

* Politicas de ahorro con empleados tales como:
reciclaje de papel,

llamadas telefonicas unicamente de trabajo,
ahorro de luz,

entre ofras.

4.6.4 OPERACIONES

* Reducir los costos totales de operacion del 5%,
a partir -~

del sequndo afo hasta el quinto

*

*

Realizar alianzas estratégicas con
los proveedores.

Ir a la par con el avance tecnolégico.

* Realizar investigaciones permanentes para
mantenerse

informado de los avances tecnolégicos.

* Asegurar que las actividades y operaciones
vinculadas

con la ejecucion del servicio se realicen de
manera

eficiente y eficaz, para contar con la satisfaccién
del

Cliente.

* Contar con personal altamente
capacitado.

* Realizar cursos semestrales de capacitacion
para el personal

Operativo.

Elaborado por: Autores

Cuadro 4.2
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4.7 DESCRIPCION DEL NEGOCIO
Para plantear las estrategias que regiran a la empresa, se contestaran las

siguientes preguntas:

4.7.1 ; QUIENES SON LOS CLIENTES?
Los clientes de “CENAL" constituyen todas las Agencias de Carga miembros

IATA dedicadas a la exportacién e importacion de productos por via aérea.

4.7.2 ; QUE SERVICIO SE OFRECERA?

El “CENAL" ofrecera el servicio de arrendamiento de galpones y cuartos frios
para el almacenaje de flores, carga seca y carga general como (tuercas,
tornillos, llantas entre otros).

Como servicios adicionales se ofrecera pesaje, antinarcéticos y etiquetado.

4.7.3 ;COMO SE LO HARA?
Se ofrece los servicios a través de:
e Altos estandares de calidad.

e Altos estandares de seguridad.

4.8 CADENA DE VALOR
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4.8.1 DIAGRAMA DE CADENA DE VALOR

El cuadro 4.2 identifica las actividades principales y de apoyo de cada proceso de la empresa.

LOGISTICA DE ENTRADA OPERACIONES LOGISTICA DE ENVIO MARKETING Y VENTAS SERVICIO
Servicio Seguridad Transporte Marketing Pre - Venta
Los servicios de proveeduria de Se contara con un sistema de caontrol para la Se realizara el transporte desde el galpén o Se disenara la mas optima y bien dirigida Se afrecera sin costo alguno, el servicio de
herramientas, utiles y equipos segura manipulacion de la carga. El personal cuarto frio determinado al puerto de publicidad que apunte directamente al inspeccioén, el mismo que permitira
asignado debera cumplir con todas las embarque mercado objetivo entregar un informe de las necesidades del
La carga que va a ser entregada en la normas de seguridad industrial, asi como | lugar donde se van almacenar los
empresa para su respeclivo almacenaje. también con sus respectivos uniformes e Entrega y Verificaciéon Ventas productos,
identificaciones. En el puerto de embarque estara personal La venta se la realizara en forma directa
Recepcion y Verificacion capacitado que hara entrega y verificacién visitando en su propia oficina a los clientes Post = Venta
Se recibira |la carga en los puertos de respectiva del producto a sus clientes, lugar potenciales. Consistira en lo siguiente:
desembarque determinados, en donde el de donde saldra la mercaderia hacia su
personal capacitado verificara la cantidad de destino final Se mantendra una comunicacion constante; . Reuniones constantes con los
mercaderia y el estado en la que se lo cuét permitira alcanzar altos niveles de clientes.
encuentra ' satisfaccion y posteriormente el aumento del
Transporte porcentaje de ventas. . Servicio de mantenimiento
Personal calificado realizara el transporte permanente a fin de conservar
desde el puerto de desembarque hasta el las instalaciones del cliente en
galpdn o cuarto frio designado al cliente perfecto estado.
Almacenamiento
Se lo realizara con personal altamente . Brindar seguridad las 24 horas
calificado, que dispondra la mercaderia en el al dia

lugar y de acuerdo a los requerimientos y
necesidades que ha solicitado el cliente,
Etiquetado
Se lo realizara con personal calificado, que,
mediante un sislema computarizado obtendra
y colocara con sumo cuidado y detenimiento
las eliquetas correspondientes a cada

| producto.

Investigacion y Tecnologia: “CENAL" recopilara informacién de los avances tecnoldgicos, tanto del Internet como de toda la informacion que se pueda conseguir de paises desarrollados que realicen las mismas operaciones que el centro, y
que por supuesto sus normas se adapten a la de nuestro pais.
Se Impulsara constantemente las alianzas estralégicas con empresas tecnolégicas con el objetivo de mantener la vanguardia v la busqueda de la optimizacién de recursos de la empresa,

Recursos Humanos: El centro contara con una estructura organizacional en la que primara la experiencia y conocimiento por parte del personal en el giro del negocio
Dentro del area operativa se contara con personal totalmente proactivo y con altos niveles de asimilacion para mantener intactos los conocimientos aprendidos en las diferentes capacitaciones que la empresa brinde a sus empleados.
Se apoyara al estado en el programa Ecuador sin Barreras, con la contratacion de personal discapacitado para formar parte de la estructura organizacional,

Finanzas: Se trabajara de forma coordinada y eficaz con el departamento de ventas para aicanzar un nivel 6ptimo de crecimiento.
"CENAL' presentara anualmente estados financieros positivos a sus accionistas para lograr retener una gran parte de utilidades y reinvertirlas en la empresa

Fuente: Esquema de Analisis de Thompson- Strickland, Administracion Estratégica, Conceptos y Casos. Pag. 132. Elaborado por: Los Autores Cuadro 4.3
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4.11 AMBIENTE ORGANIZACIONAL

4.11.1 CULTURA

Una cultura organizacional bien definida es el punto neuralgico con el que se
debe partir para que la empresa cuente con una bien marcada imagen que sea

sinénimo de seguridad y brinde una sélida identidad en el mercado.

La mision, la vision y por sobre todo, los valores éticos y morales deben ser
muy bien difundidos y apreciados por toda la organizacién para que de esta
manera se cree un real compromiso que permita alcanzar los resultados

anhelados por la organizacion.

El recurso humano es la herramienta primordial con la que se cuenta, un grﬁpo
de gente proactiva, innovadora, rigurosamente capacitada y por sobre todo con
buena calidad humana marcara la diferencia. Junto a esto una buena
comunicacién entre todos los niveles de la organizacion y una ponderada
atencion a los empleados de niveles bajos para la toma de decisiones ayudara
a cimentar la confianza entre los miembros de la empresa y por supuesto a

alcanzar nuestros objetivos.

La competencia sera un punto muy tomado en cuenta por la organizacion y se
la enfrentara mediante una politica de flexibilidad ante el continuo proceso de

cambio.
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4.11.2 ESTRUCTURA

CENAL contara con una estructura horizontal de dos niveles jerarquicos y tres
departamentos, lo que facilitara la velocidad de respuesta ante diferentes
situaciones y un adecuado grado de eficacia y eficiencia que apoye al logro de

los objetivos con un minimo costo.

La estructura se encuentra representada en el grafico No 4.2.

ESTRUCTURA DE LA EMPRESA
(* DMvesdes
/ _ Comercialieacitn \
[ Admmstracion | " i
——
Y Operaciones
Fiananzas
General
\—1/

Elaborado por: Autores Grafico No. 4.2
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4.11.2.1 MERCADEO Y COMERCIALIZACION
Esta area tiene la responsabilidad de dar a conocer el servicio y los beneficios

del centro. Encargado: Jefe de Ventas.

4.11.2.2 ADMINISTRACION Y FINANZAS

Esta area esta encargada de llevar el control y un sistema adecuado de
informacién acerca de movimientos financieros y administrativos (préstamos,
interés, plazos) de igual manera estara a cargo de las obligaciones pendientes

del centro. Encargado: Contador.

4.11.2.3 OPERACIONES
Esta area se encargara de cumplir a cabalidad con todos los procesos
logisticos desde el ingreso hasta la salida de la carga. Encargado: Jefe de

Operaciones.

4.11.3 ORGANIGRAMA DE “CENAL”
“CENAL” contarda con un organigrama de estilo gerencial dividido y 3
departamentos, los mismos que permitiran tener respuestas mas efectivas ante

las diferentes situaciones.



ORGANIGRAMA “CENAL”

82

GERENTE
GENERAL
SECRETARIA
JEFE DE
JEFE DE :
ADMINISTRACION
OPERACIONES Y FINANZAS VENTAS
= ]
EMPLEADOS
Elaborado por: Autores Grafico 4.3

4.11.4 PERSONAL

“CENAL” requiere profesionales en las areas administrativa, de operaciones y

de mercadeo con una formacién superior y comprobada experiencia laboral.

4.11.5 INCENTIVOS

Para contar con la motivacién del trabajo es importante mantener un buen

clima organizacional en la empresa, tratando de alcanzar un alto grado de

colaboracién y cumplimiento de objetivos.
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Se contard con una politica de incentivos que reconozca, sobre todo, el

esfuerzo y logros tanto individuales como grupales.

Para complementar esto se realizaran actividades que cultiven y fomenten las

relaciones interpersonales.

4.12 ASPECTOS TECNICOS

4.12.1 TAMANO

“CENAL" contara en su primera etapa con 4 hectareas, en las cuales se
localizaran dos galpones de 10.000 m?. y dos cuartos frios de las mismas
dimensiones, los mismos que seran adaptables en tamafio de acuerdo a las

exigencias de los clientes.

Se prevé para el ano 2016, la construccion de una gasolinera, edificio
financiero, dos galpones y dos cuartos frios, dentro de la segunda etapa de

“CENAL".

El presupuesto para la construccion de la primera etapa se detalla en el Anexo

B1.

El cronograma de construccion de la primera etapa de “CENAL” esta detallado

a continuacion de la siguiente manera:
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4.12.1.1 MAQUETA DE DISTRIBUCION

En el grafico 4.4 se muestra la distribucion que “CENAL” tendra en su primera etapa:

Grafico 4.4
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Elaborado por: Autores
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4.12.2 LOCALIZACION

“CENAL” estara ubicado en la Via Interoceanica Km. 34 via a Checa, a 35
minutos de Quito y a 3 minutos del nuevo Aeropuerto de Quito. El Centro de
Negocios y Apoyo Logistico se encuentra estratégicamente ubicado por ser un
eje vial con el Norte, Sur, Puertos Maritimos y Oriente del pais, facilitando las
operaciones del usuario.

A continuacién se muestra la red vial basica de la zona nororiental de Quito y la

ubicacién de “CENAL” dentro del mapa de la ciudad:
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Fuente: Distrito Metropolitano de Quito Grafico 4.5



UBICACION “CENAL” DENTRO DEL MAPA DE QUITO
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Fuente: Distrito Metropolitano de Quito Grafico 4.6

4.12.3 LINEA DE FABRICA
De acuerdo al estudio del Distrito Metropolitano de Quito se ha autorizado la
siguiente linea de fabrica para toda construccion en los sectores aledarios al
nuevo Aeropuerto de Quito.

e Edificaciones con una altura maxima de 5 pisos.

e Permiso Ambiental.

86
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4.12.4 CRONOGRAMA

INICIO OBRA CIVIL
* Aplanamiento de tierra 2009
* Levantamiento de Galones
BN BRACIVIL

* Finalizacién de la construccién

de dos galpones y dos cuartos Enero del 2010
frios
Elaborado por: Autores Cuadro 4.5

4.14 ASPECTOS GENERALES

Proyecto Centro de Negocios y Apoyo

Logistico “CENAL".

Area 20 hectéreas.

Constructora Civiltec C.A.

Estudio Juridico Bustamante & Givernau.

Elaborado por: Autores Cuadro 4.6
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CAPITULO V

PLAN DE MARKETING “CENAL”

El Plan de Marketing tiene la finalidad de dar a conocer a las empresas
cargueras miembros IATA, a Importadores, Exportadores y al publico en
general, el Centro de Negocios y Apoyo Logistico (CENAL), con los servicios
de almacenaje y arrendamiento de galpones y cuartos frios. Para ello se

tomara en cuenta los elementos de marketing estratégico y marketing tactico.

5.1 SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA
El desarrollo que ha tenido en los ultimos anos el pais, especificamente la
ciudad de Quito, ha generado la necesidad de construir un nuevo aeropuerto

que brinde las comodidades y servicios de los paises del primer mundo.

De acuerdo con la investigacion de mercados y pensando en esas
comodidades y servicios ha nacido “CENAL” (Centro de Negocios y Apoyo
Logistico), cuyo fin es el de brindar el servicio de almacenaje y arrendamiento
de galpones y cuartos frios a un sinnumero de empresas de carga de

productos cuya principal via de entrada y salida es la aérea.
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5.2 OBJETIVOS DEL PLAN DE MARKETING

5.2.1 OBJETIVO GENERAL

Implementar un plan de marketing tanto estratégico como tactico que permita
alcanzar los niveles de venta y rentabilidad esperados basandose siempre en
las mas transparentes normas y lineamientos éticos, tomando en cuenta los

competidores directos e indirectos del entorno donde se encuentra el negocio.

5.2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Alcanzar una participacion del 4% de carga enviada por las Agencias

Cargueras miembros IATA el primer afio.

¢ Alcanzar una rentabilidad no menor al 30% a partir del noveno afio.

e Incrementar las ventas al 10% anual.

e Posicionar a la empresa “CENAL" como la empresa nimero uno en el

servicio de arrendamiento de galpones y cuartos frios cerca del nuevo

Aeropuerto de Quito.

e Lograr un nivel de satisfaccion de nuestros clientes no menor a un 60%

al finalizar el primer ano.
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5.3.1.4 PAPELES DE COMPRA
Constituyen todas las empresas de carga que por su volumen tanto en
exportacion como en importacion justifique en forma amplia la necesidad de

optar por los servicios de “CENAL”".

5.3.2 MERCADO

Segun las proyecciones que maneja la Corporacién Aeropuerto y zona franca
del Distrito Metropolitano de Quito, (CORPAQ), la Terminal aérea tendra la
capacidad de recibir a 5 millones de pasajeros al afio y transportar una carga
de 270 millones de kilos, en temporada baja al momento de ser inaugurado, por
lo cual existe un gran mercado a explotar.

El mercado en el que se situara el proyecto es el Distrito Metropolitano de
Quito, en el cual se encuentran las 42 empresas de carga miembros IATA,

transportadores de mercancia por via aérea.

Para establecer el nivel de demanda, se determinaron los siguientes puntos:

e El consumo promedio de exportacion e importacion via aérea en el
actual Aeropuerto de Quito es de 202°000.000 de kilos.

e La demanda potencial total es de 68°000.000 kilos.
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5.3.2.1 SEGMENTACION
A partir de la investigacion de mercados el segmento potencial presenta las
siguientes caracteristicas: Agencias Cargueras miembros IATA, del Distrito
Metropolitano de Quito, que busquen el servicio de almacenaje vy
arrendamiento de galpones y cuartos frios con altos estandares de calidad,
seguridad e innovadores servicios. Detallado en el Cuadro 5.1.

SEGMENTACION

GEOGRAFICAS

Region: Sierra Ecuatoriana.

Tamano: Distrito Metropolitano de Quito.
' Densidad del Area: Urbana.

PSICOLOGICAS - PSICOGRAFICAS

Necesidades: Almacenaje y Arrendamiento de Galpones y Cuartos Frios.

Actitud: Practica.

Elaborado por: Los Autores Cuadro 5.1

5.3.2.2 COMPETIDORES
Todas las empresas dedicadas al negocio de almacenaje y arrendamiento de

galpones y cuartos frios que se ubiquen en el sector.

5.3.2.2.1 COMPETIDORES DIRECTOS

Este tipo de competidores pertenecen a la demanda selectiva y son conocidos
también como competidores de marca; son aquellos que brindan los mismos
servicios, en este caso el almacenaje y arrendamiento de galpones y cuartos
frios cerca del nuevo Aeropuerto de Quito. Los principales competidores

directos en el mercado son:
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e ECUAZOFRA: Zona Franca del Ecuador: Sector Tababela, establecido
en el nuevo Aeropuerto de Quito.

¢ Aeropuerto de Quito: Sector Tababela.

En todos los lugares arriba descritos se brinda el servicio de arrendamiento de
galpones y cuartos frios, con una gran experiencia dentro de la rama. Los
precios que manejan son los mismos y estan establecidos en 0.17 por kilo de

carga.

5.3.2.2.2 COMPETIDORES INDIRECTOS

En lo. que respecta a los competidores indirectos son los que tratan de
satisfacer la demanda genérica y demanda primaria. Dentro de esta clase de
competidores tomaremos a las empresas que brindan este servicio pero que se
encuentran fuera del area del nuevo Aeropuerto de Quito. Los principales

competidores indirectos son:

 DHL: Eloy Alfaro y de los Juncos.

« Panalpina: El Inca y Amazonas.

Los competidores indirectos son varios y ofrecen servicios algo similares a los

clientes que necesitan esa asistencia.
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5.3.3 ESTRATEGIAS DE MARKETING

5.3.3.1 ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO

Las organizaciones sufren un constante bombardeo de informacion sobre
empresas que brindan los servicios de arrendamiento de galpones y cuartos
frios. “CENAL” intentara captar el TOP OF MIND de sus clientes a través de la
diferenciacion y de brindar servicios adicionales que constituiran un importante
distintivo, posicionando a la empresa en la mente de los clientes como una
opcion innovadora, moderna y con altos estandares de seguridad y calidad.

Para esto utilizaremos las siguientes estrategias:

a) Posicionamiento basado en las caracteristicas del servicio
Este posicionamientb se destacara por brindar a los clientes altos estandares
de seguridad y calidad, ademas de brindar los servicios adicionales de pesaje,
etiquetado, rayos X y antinarcéticos, los mismos que son muy apreciados por

los clientes.

b) Posicionamiento basado en los beneficios
Los servicios que “CENAL” ofrece, brindan la mas alta y exhaustiva seguridad a
nuestros clientes a través del uso de moderna tecnologia y del cumplimiento de
todas las normas impuestas por la I|ATA, Asociacion Internacional de
Transporte Aéreo (INTERNATIONAL AIR TRANSPORT ASSOCIATION)? por

sus siglas en inglés, organismo regulador de un sin nimero de normas a

*7 jata.org/index.htm
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cumplirse y ejecutarse para el seguro y correcto desenvolvimiento del

transporte de carga por via aérea.

c) Posicionamiento frente a la competencia
Se ha detectado en los potenciales clientes la necesidad de acceder a servicios
adicionales que permitan agilitar y hacer mas seguros los procesos de
transporte de carga, servicios adicionales que la competencia no los tiene, por

lo tanto la empresa enfatizara en brindar estos servicios.

5.3.3.2 ESTRATEGIAS DE DIFERENCIACION
A continuacion, la empresa presenta estrategias que le permiten alcanzar una

posicion unica y exclusiva frente a las ofertas de los competidores:

a) Servicio
Todo servicio es sometido a un exhaustivo proceso de estandarizacién, el cual
sera controlado regularmente y tendréa su respectivo recurrente de

capacitacion, esto permitira controlar a través de tiempos de trabajo la

efectividad y eficiencia de cada proceso.

b) Personal
La empresa contara con personal altamente capacitado y con experiencia en el
campo asignado que reune las caracteristicas detalladas en el numeral 4.5 del

capitulo anterior, siempre buscando buen servicio al cliente y un excelente

desempeno en el trabajo.
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c) Imagen
Se proyecta una imagen sélida que refleja los valores corporativos de la

empresa sefalados en el humeral 4.3 del capitulo anterior.

d) Promocioén
La empresa se dara a conocer como primera instancia por medio de visitas
personales a los clientes.
A la par, se dictaran charlas explicativas al mercado objetivo, con el apoyo de
expertos del proyecto.
Mensualmente se manejard informacion del proyecto a través de las paginas
web de la Camara de la Pequena Industria de Pichincha (CAPEIPI), Camara de

Comercio de Quito (CCQ) y de la propia empresa.

5.4 MARKETING TACTICO

5.4.1 SERVICIO

En la actualidad la empresa se encuentra en la fase de estudio, que incluye
todos los tramites necesarios para obtener los respectivos permisos, para de
esta manera iniciar el aplanamiento del terreno y a su vez poder empezar con
la construccién.

En la primera etapa se dara el servicio de almacenamiento y arrendamiento de
galpones y cuartos frios a todas las empresas cargueras miembros IATA.

A partir de la segunda etapa se iniciara con la construccion de hoteles,

restaurantes, gasolineras, entidades financieras, edificios de oficinas, entre
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otros, apoyados en un edificio que brinde los servicios de un holding

empresarial.

5.4.2 IMAGEN CORPORATIVA
La imagen corporativa de la empresa sera innovadora a lo largo del tiempo

acorde con las exigencias del mercado.

a) Logotipo
El grafico 5.1 muestra el logotipo que sera utilizado en la promociéon vy

publicidad de la empresa.

Py o W YW |
e Va4 =

Canmno e 7jagoaisg y Cwopo Logigteo

Elaborado por: Sebastian Donoso Grafico 5.1
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La tipografia utilizada es “Ausprobe’. La letra permite la correcta legibilidad del
nombre de la empresa.

Dentro del logotipo se encuentran detallados todos los componentes que
involucran a “CENAL” como son gasolineras, galpones, areas financieras y

puertos de embarque y desembarque.

El logotipo lleva colores que representan el cielo y la tierra que son las dos

areas que el centro de negocios abarca.

5.4.3 PRECIO

De acuerdo con la investigacion realizada tanto en las encuestas como en el
censo se obtuvo como resultado que los clientes estaran dispuestos a pagar
por kilo de carga un precio fluctuante entre $0.10 y $0.15 centavos, por lo que
se ha visto razonable establecer un precio de $0.13 por kilo de carga, lo que
incluye los servicios de pesaje, etiquetado, rayos x y control antinarcoéticos y
que se cancelaran a fin de mes, con un plazo maximo de los cinco primeros

dias del mes siguiente.

Los precios que maneja la competencia es de $0.17 por kilo de carga®, la

actual competencia es Aeropuerto de Quito y ECUAZOFRA.

Las empresas con un alto porcentaje de carga mensual recibiran diferentes
alternativas de pago asi como también crédito correspondiente de acuerdo con

el nivel de carga que cada una de estas maneje.

% Corporacién Aduanera Ecuatoriana, Ing. Juan Saltos, Departamento de Transporte y Aduanas,
Entrevista
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En el estudio realizado sobre el giro del negocio se pudieron definir estandares
de dimensiones y servicios. En caso de existir algun requerimiento adicional de
los ya establecidos, se sumara una ganancia del 50% al costo unitario del
servicio.

Ademas el precio elegido esta destinado a generar un margen de utilidad
relacionado directamente con los costos fijos y variables, datos que se detallan

a continuacion:

COSTO, UTILIDAD Y PRECIO

Arrendamiento

Galpones y Cuartos

Frios $0.08 $0.05 $0.13
Elaborado por: Autores Cuadro 5.2
COSTEO

Rayos X 1 Kg. 0.03 0.03
Anti Narcoticos 1 Kg. 0.03 0.03
Etiquetado 1 Kg 0.01 0.01
Pesaje 1Kg 0.01 0.01
TOTAL COSTOS UNITARIOS $0.08

Elaborado por: Autores Cuadro 5.3

Los precios seran constantes durante los 10 afios.
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5.4.4 PLAZA

“CENAL" estara ubicado a 4.3 Km. del nuevo Aeropuerto de Quito, sobre la
nueva autopista, a 35 minutos del centro de la ciudad por la via interoceanica.
La ubicacién privilegiada de “CENAL” permite comunicarse a través del eje vial
con el norte — sur, puertos maritimos y el oriente del pais facilitando cualquier
tipo de operacion de nuestros clientes.

Si se toma en cuenta la ubicacion de “CENAL” se ha considerado que es un
espacio de terreno con una alta plusvalia ya que se encuentra en la zona de

varios proyectos que cambiaran la industria en la capital.

PLANO DE UBICACION “CENAL”

m..!lL‘A

Fuente: Municipio de Quito Grafico 5.2
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5.4.5 PROMOCION

Como se indico anteriormente, se empezara con una estrategia de
diferenciaciéon en promocién, basada en darse a conocer en primera instancia
por medio de visitas personales a los clientes.

A la par, se dictaran charlas explicativas al mercado objetivo, con el apoyo de
expertos del proyecto.

Mensualmente se manejara informaciéon del proyecto a través de las paginas
web de la CAPEIPI, Camara de Comercio de Quito (CCQ) y de la propia
empresa.

Ademas, se realizaran alianzas estratégicas con la CAPEIPI, Camara de
Comercio de Quito (CCQ), los mismos que permitiran promocionar el servicio a

brindar a través de las ediciones que circulan constantemente.

5.4.5.1 GASTOS DE PROMOCION Y PUBLICIDAD

Con el animo de llegar de una mejor manera a los clientes potenciales, de
colocar “CENAL” en la mente de los mismos y de alcanzar los objetivos
planteados, la empresa ha decidido invertir en los siguientes puntos de

publicidad, descritos en el cuadro 5.4



GASTOS DE PROMOCION Y PUBLICIDAD ANUAL

ITEM ESPECIFICACION VALOR
1| Charlas Explicativas 2.000,00
2| Publicacion CAPEIPI 260,00
3| Publicidad CCQ 260,00
4 | Papeleria y Tarjeteria 150,00
5| Disefio Pagina Web 1.800,00
6 | Alquiler Pagina Web 330,00
SUBTOTAL %‘S,T\ES DE PAGO 4.800,00

Fuente: Pen & Ink y Camara de Comercio de Quito

Elaborado por: Autores
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Cuadro 5.4

Los precios detallados en el cuadro 5.4 son anuales, proyectados a diez afios y

con un incremento del 5% por cada ano.

5.5 CONTROL DEL PLAN DE MARKETING

Para obtener un adecuado plan de marketing y para verificar

desenvolvimiento se tomaran las siguientes medidas:

SuU

¢ Control de Plan Anual: El objetivo de este plan es medir en cuanto se

han cumplido las metas trazadas. Se realizarA mediante el analisis de

las ventas, de la participacion en el mercado, de la relacién de gastos

comerciales y del analisis financiero.

e Control de rentabilidad: Basada en la determinacion de la rentabilidad

del servicio y clientes.
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Control de eficiencia: Se realizara mediante el analisis de la eficiencia
de los vendedores, de las comisiones de ventas ganadas y la
promocion.

Control estratégico: Se analizara si el negocio esta consiguiendo sus

mejores oportunidades con respecto al mercado y servicio.

5.6 PROYECCION DE VENTAS

La proyeccion de ventas se evaluara en tres escenarios: Pesimista, Esperado,

y Optimista.

Los supuestos comunes para los tres escenarios son:

Conforme se determino al definir el mercado, la demanda potencial total

es de 68°000.000 kilos de carga.

Se presume que existe demanda insatisfecha ya que actualmente el
Aeropuerto de Quito no cumple con la infraestructura necesaria para

cubrir la demanda actual.

Se partira cubriendo con un porcentaje del 4% de la demanda total,
debido a que existen competidores directos que estan cubriendo
actualmente el mercado y esto provocara tener una penetracion lenta en

el mercado.

Las ventas se incrementaran en un escenario esperado el 10% anual de

acuerdo al crecimiento del sector, investigado en el Banco Central del
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Ecuador, en el escenario pesimista se incrementara un 5% y Optimista

el 20%.%°

5.6.1 VOLUMEN E INGRESO DE VENTAS

5.6.1.1 ESCENARIO PESIMISTA

Durante el primer afio CENAL cubrira el 4% de la demanda total de carga que

equivale a 2.720,000 kilos de carga. (Ver literal 5.6)

ANO |CANTIDAD | PRECIO | TOTAL

0

1| 2.720.000 0,13|353.600,00
2| 2.856.000 0,13]371.280,00
3| 2.998.800 0,13|389.844,00
4| 3.148.740 0,131409.336,20
5( 3.306.177 0,13429.803,01
6| 3.471.486 0,131451.293,16
7| 3.645.060 0,131473.857,82
8| 3.827.313 0,131497.550,71
9| 4.018.679 0,13]522.428,24
10| 4.219.613 0,13]548.549,66

Elaborado por: Los Autores Cuadro 5.5

5.6.1.2 ESCENARIO ESPERADO
Durante el primer afio CENAL cubrira el 4% de la demanda total de carga que

equivale a 2.720,000 kilos de carga. (Ver literal 5.6)

¥ Banco Central del Ecuador / Boletin Estadistico 2008



0
1
2
3
4
5
6
7
8
9
0

-

2.720.000
2.992.000
3.291.200
3.620.320
3.982.352
4.380.587
4.818.646
5.300.511
5.830.562
6.413.618

353.600,00
388.960,00
427.856,00
470.641,60
517.705,76
569.476,34
626.423,97
689.066,37
757.973,00
833.770,30

Elaborado por: Los Autores

5.6.1.3 ESCENARIO OPTIMISTA

Cuadro 5.6
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Durante el primer afio CENAL cubrira el 4% de la demanda total de carga que

equivale a 2.720,000 kilos de carga. (Ver literal 5.6)

L ~

2.720.000
3.264.000
3.916.800
4.700.160
5.640.192
6.768.230
8.121.876
9.746.252
11.695.502
14.034.603

0,13
0,13
0,13
0,13
0,13
0,13
0,13
0,13
0,13
0,13

353.600,00
424.320,00
509.184,00
611.020,80
733.224,96
879.869,95

1.055.843,94
1.267.012,73
1.520.415,28
1.824.498,33

Elaborado por: Los Autores

Cuadro 5.7
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CAPITULO VI

ANALISIS FINANCIERO

6.1 SUPUESTOS

1.

El plan de negocio ha sido elaborado para que se establezca dentro del

Distrito Metropolitano de Quito.

Las proyecciones financieras se realizan para diez anos. (Ver Anexo

C5).

Las proyecciones financieras se realizaran en tres escenarios; pesimista,

esperado y optimista, apalancado y no apalancado.

La inversién inicial es de 507,636.28 ddlares mas el capital de trabajo;
dicha inversion incluye: equipos, herramientas y equipos de oficina,
equipos de computacién, vehiculos, inversiéon publicitaria pre operativa,
obras civiles y gastos constitucion. (Ver Anexo C1).

El capital de trabajo esta conformado por los costos fijos que son
servicios basicos, arriendo, publicidad, mano de obra y sueldos
administrativos, todo esto calculado para cubrir el funcionamiento del

negocio para dos meses.(Ver Anexo C1).

La estructura del capital se contempla en tres escenarios: pesimista,

esperado y optimista, apalancado y no apalancado. (Ver Anexo C2).

El posible préstamo a solicitar sera de 400.000 délares a 10 afos plazo
con amortizacion semestral y con una tasa de interés del 9% anual en

los tres escenarios.(Ver Anexo C3).



107

La depreciacion de muebles, maquinaria, obras civiles y equipos se

realiza por el método de linea recta. (Ver Anexo C3).

La amortizacién de los gastos de constitucion se efectuara a 5 anos.

(Ver Anexo C3).

10.Las ventas se calcularon tomando como base el nivel de exportacion e

1.

importacidbn por via aérea que es de 202°000.000 Kg. en total
(Temporada Baja y Alta)*® menos la proyectada que es de 270°000.000
Kg. quedando un mercado sub utilizable de 68°000.000 Kg. El calculo
del consumo anual se tomé en base a la empresa de menor
participacion del mercado que es de un 4%, por lo mismo “CENAL”
iniciara operaciones con el porcentaje detallado anteriormente. El
incremento por afio sera del 10% en el escenario esperado, 5% en el
escenario pesimista y un 20% en el escenario optimista. Ver capitulo

cinco (V).

La némina de personal se basa en reglas y normas del cédigo de

trabajo. (Ver Anexo C4).

12.Respecto al consumo de agua, luz, teléfono se aplicé una tasa de

incremento del 5% anual a partir del segundo afio en adelante. (Ver

Anexo C4).

13.Los costos de VENTA se han realizado en tres escenarios (Ver Anexo

C5).

¥ Corporacion Aduanera Ecuatoriana, Ing.Juan Saltos, Departamento de Transporte y Aduanas,
Entrevista
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14.El costo de oportunidad estimado es de 20% en el escenario no
apalancado y de 28% en el escenario apalancado, en los dos casos es
superior a las tasas preferenciales de las entidades bancarias donde se

podria invertir en documentos a corto y largo plazo (Ver Anexo D1).

15.Los indices financieros que han sido usados en el presente plan de
negocios son los mas relevantes al giro del negocio e interés del

gerente.

6.2 EVALUACION FINANCIERA
De acuerdo con los supuestos mencionados anteriormente, se realizaron los

flujos de caja obteniendo los siguientes resultados:

ESCENARIO ESCENARIO ESCENARIO
OPTIMISTA ESPERADO PESISMISTA
l TIR VAN TIR VAN TIR VAN
No 41.99% | 613.769,67 [29.43%| 187.980,07 |21.39% | 22.631,35
Apalancado )
Apalancado 87.69% | 509.456,14 [68.95% | 248.726,74 |58.27% | 153.610,33
Elaborado por: Autores Cuadro 6.1

En el cuadro 6.1 se observa que la tasa interna de retorno en todos los
escenarios, supera el costo de oportunidad planteado en el supuesto, de igual
forma el Valor Actual Neto es positivo, lo que indica que el plan de negocios es

viable financieramente.

6.2.1 INDICE DE RENTABILIDAD
Se determiné el indice de rentabilidad, siendo un indice importante para

evaluar el proyecto obteniendo:
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El indice de rentabilidad del proyecto sin apalancamiento se explica a

continuacion:

INDICE DE RENTABILIDAD SIN APALANCAMIENTO

ANOS OPTIMISTA ESPERADO PESIMISTA

ANO 1 0.74 0.26 0.16
ANO 2 1.53 0.58 0.37
ANO 3 2.37 0.94 0.63
ANO 4 3.26 1.34 0.93
ANO 5 4.21 1.80 1.29
ANO 6 5.18 2.28 1.66
ANO 7 6.20 2.80 2.07
ANO 8 7.27 3.36 2.52
ANO 9 8.39 3.96 3.02
ANO 10 9.68 4.73 3.67

Elaborado por: Autores Cuadro 6.2

Con lo referente al indice de rentabilidad es positivo en todos los escenarios,

llegando a un 9.68 en el décimo afno en el

escenario optimista. Si se

mantienen las estrategias adecuadas y un eficiente manejo de costos de

produccion se podra lograr un indice bastante atractivo.

En el escenario optimista se obtiene un indice positivo debido a que el precio

establecido esta acorde al mercado y se han escogido proveedores con precios

competitivos sin descuidar la calidad de los mismos. Del mismo modo en el

escenario esperado en el cual se obtuvo una buena combinacién precio- costo.

En cuanto al escenario pesimista se obtuvieron indices positivos aunque no tan

altos como en los otros escenarios, pero con un buen plan de marketing se

puede ganar mercado.
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Los indices financieros del proyecto con apalancamiento se explican a

continuacion.

INDICE DE RENTABILIDAD CON APALANCAMIENTO
ANOS OPTIMISTA ESPERADO PESIMISTA
ANO 1 0.68 0.20 0.10
ANO 2 1.41 0.46 0.25
ANO 3 2.21 0.76 0.46
ANO 4 3.05 1.12 0.71
ANO 5 3.96 1.54 1.02
ANO 6 4.93 2.01 1.39
ANO 7 5.95 2.53 1.80
ANO 8 7.02 3.10 2.26
ANO 9 8.14 3.70 2.75

ANO 10 9.43 4.47 3.40

Elaborado por: Autores Cuadro 6.3

El indice de rentabilidad de 9.43 reflejado en escenario optimista en el aifo 10

es muestra de que se ha llevado de una manera coherente el precio versus el

costo.

En el escenario esperado el indice de rentabilidad es de 4.47 en el afio 10, lo

cual es bastante favorable para el proyecto.

En el escenario pesimista de igual manera se obtiene un indice positivo que

llega a 3.40 en el aio 10.
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CAPITULO Vi

POSIBLES RIESGOS Y SOLUCIONES

En el transcurso de un plan de negocios se presentan circunstancias externas
que no fueron previstas en las proyecciones. Este capitulo pretende plantear

algunos riesgos, acciones y posibles soluciones a estos imprevistos.

7.1 POSIBLES RIESGOS

7.1.1 VOLUMEN DE VENTAS INFERIOR A LO ESTIMADO

7.1.1.1 FACTORES

En el caso de que el negocio ocasione ventas inferiores a las que se
encuentran evaluadas en la proyeccidn de ventas se generarian los siguientes
entornos:

¢ Reduccion en el ingreso, haciendo que la empresa obtenga pérdidas al
no cubrir con sus costos totales.

e Mano de obra ociosa.
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