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RESUMEN

El presente trabajo de titulacion redacta el plan de negocios para la creacién de una
nueva empresa de Courier que brindara sus servicios en la ciudad de Quito y
distribuira a todo el Ecuador, contando con un centro de acopio en la ciudad de Miami.
Para el presente estudio se ha hecho uso de diferentes métodos de investigacion y
recopilacion de informacion. Se analiza tanto el entorno externo como los factores
internos que afectan positiva y negativamente a la creacion de esta nueva empresa.
Con la presente publicacién se busca demostrar la factibilidad de la creacién de una
nueva organizacibn en el sector de apoyo al transporte internacional y
almacenamiento de carga, basandose en el desarrollo de la tecnologia y el fendmeno
de la globalizacion.

A lo largo del documento se detalla los métodos usados, asi como también el
resultado de una demanda existente del servicio de asesoria y atencién personalizada
en el &mbito de compras por internet e importacion via Courier. Tanto para personas
naturales como para pequefias y medianas empresas. Se determina la estrategia de
entrada al mercado y diferentes politicas de la empresa. QuiBox S.A segun el estudio
realizado presenta una oportunidad de desarrollo efectivo y rentable. Con una visién
de expansion y crecimiento que apoyara con su actividad econdmica al desarrollo de
varios sectores empresariales. A mas de contribuir al empleo y ocupacién generando
nuevos puestos de trabajo. Mediante la innovacion y emprendimiento se busca
contribuir al desarrollo del pais en todo ambito.



ABSTRACT

The present titling work is about a business plan to create a new Courier company,
which offer its services in Quito and distributes the cargo to all Ecuador. With a
collection center in Miami.

For this study have been used different research and data collection methods. The
external environment and internal factors are analyzed and also how they positively
and negatively affect to the creation of this new Company. With this publication seeks
to demonstrate the feasibility of creating a new organization in the field of supporting
international freight transport and storage. This business idea is based on the
technological development and globalization.

Throughout the document is explained the different methods that were used, as well
as the result of an existing demand of counseling and personal attention service in the
fields of On-line shopping and import via Courier. Both for individuals and for small and
medium enterprises.

This document analyze the market entry strategy and the company’s policies. QuiBox
S.A according to the study, presents an opportunity for effective and profitable
development. With a vision of expansion and growth that will support with its activity
the development of others business sectors. This project will not only generate
employment and occupation by generating new jobs, also will contribute to national
development in all areas through innovation and entrepreneurship.
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1. Introduccioén

1.1 Justificacion del trabajo

La idea de negocio se basa en la globalizacion, cada dia comprar por internet es mas
comun, y al pasar del tiempo se volvera una forma habitual de consumo. La empresa
sera creada como una empresa familiar enfocada al comercio exterior, sobretodo
importaciones.  Con las Uultimas politicas del Gobierno en restringir ciertas
importaciones asi logrando que no se importe a gran escala, el gobierno credé una
politica llamada 4X4 libre de aranceles, esto quiere decir que se puede importar
diversos productos (aplica restricciones), sin sobre pasar los 4 kilos o USD 400.00
(valor CIF) . La idea de negocio va en direccion a ser una empresa reconocida con
exclusividad que pueda hacer la logistica y el medio de transporte de alguna de las
grandes tiendas Online.

Segun estadisticas recientes Ecuador se muestra muy amigable a las cifras que
demuestran las ventas y compras por Internet en los ultimos afios. De los $36 000
millones que se registran en Latinoamérica y del total de $1 trillébn anuales a escala
mundial, el Ecuador mueve mas de $200 millones en comercio por internet. Ademas
de que se empieza a desarrollar tecnologias para promover y facilitar el comercio
electronico, basados en el impulso del eCcomerce DAY Instituto Latinoamericano de
Comercio Electrénico (2012). Estas cifras denotan la gran cantidad de personas a las
que les interesa este tipo de negocio.

1.1.1 Objetivo General del trabajo

Analizar y desarrollar un plan de negocios para determinar la oportunidad de insercién
de una nueva empresa de Courier en la ciudad de Quito con centro de operacion
logistica y acopio en la ciudad de Miami.

1.1.2 Objetivos Especificos del trabajo

a) Realizar un trabajo de titulacion donde se determine la factibilidad de un plan
de negocio para la creacién de una empresa de Courier en la ciudad de Quito
con centro de operacion logistica y acopio en la ciudad de Miami.

b) Analizar la factibilidad de la empresa de acuerdo al entorno externo e industria,
usando diferentes herramientas de analisis.

c) Determinar si  existe una demanda real de los servicios de Courier
internacional express ya sea por parte de personas naturales o propietarios de
pequefias y medianas empresas de la ciudad de Quito.

d) Establecer mediante la encuesta el mercado potencial que desearia utilizar los
servicios de Courier.

e) Desarrollar un plan de marketing adecuado segun el analisis realizado.
f) Establecer la estructura y filosofia de la empresa.

g) Analizar las diferentes posibilidades de financiamiento y estructura de la nueva
empresa.



2. Andlisis Entornos
2.1 Andlisis del entorno externo

2.1.1 Entorno externo

Analisis PESTEL

Factores politicos

Actualmente el Gobierno ha dispuesto la aplicacion de salvaguardias también a los
paquetes enviados por medio de las empresas de Courier. Sin embargo las
salvaguardias aplicardn por quince meses, después de lo cual se pronostica un
crecimiento para las importaciones via Courier. Asi como también se pronostica un
ambiente favorable para las relaciones internacionales en el futuro. (Servicio Nacional
de Aduana del Ecuador, 2015, p. 3,4).

Factores Sociales

Uno de los principales indicadores para analizar la factibilidad de la idea de negocio es
el indicador de clase media, es decir que tiene acceso a educacion y tecnologia. Se
puede tomar como ejemplo la variabilidad de la pobreza por consumo, la misma que
se ha reducido considerablemente a nivel nacional como se muestra en el anexo No.
1. En comparacién con el afio 2006 al afio 2014 se logro reducir la pobreza en un 12.7
por ciento, lo que fija un aumento de la clase media — media baja en el Ecuador.

Factores Econdmicos

Segun datos estadisticos se puede mencionar que el indice por Nivel de Actividad
Registrada en el sector del transporte, almacenamiento y telecomunicaciones durante
el afio 2014 supero un 5% en relacién al afio 2013. (Instituto Ecuatoriano de
Estadisticas y Censos ClIlU REV 4.0, 2012). Para inicios del 2015 se prevé un
decrecimiento significativo del 31% debido a la recesion con relacién a los factores
politicos antes mencionados como son las salvaguardias. Sin embargo con la
culminacion de la aplicacién de salvaguardias en el segundo trimestre del afio 2016 se
espera que el sector importaciones se estabilice y muestre un crecimiento significativo.
El producto interno bruto juega un rol importante dentro del desarrollo ya que da una
pauta del progreso econémico del pais. Asi tenemos al Ecuador con un decrecimiento
del PIB en el afio 2014, como se puede observar en el anexo No. 2 dénde se detalla
un historico anual desde el afio 2010.

Dentro del sector econémico es importante mencionar los productos que se pueden
importar con cero aranceles como por ejemplo medicinas, equipos ortopédicos, libros
de lectura, correspondencia y articulos varios dentro de la categoria B.

De manera general cabe mencionar que para el emprendimiento de una idea de
negocio se deben tomar en cuenta los factores econdmicos que afectan a las
industrias como son: tasa de interés bancaria 15%, riesgo pais 1206 puntos, inflacién
9,12%.(Banco Central, 2015). Como panorama general el ambiente econémico es
favorable para emprender un negocio sin embargo se debe ser cauteloso en montos
de crédito.

Factores Tecnolodgicos

La tecnologia es una herramienta indispensable para cumplir eficientemente los
procesos y actividades de las empresas de transporte internacional, con la finalidad de
minimizar tiempos, ayudando al cumplimiento de los objetivos empresariales. Uno de
los factores mas importantes para el desarrollo de la empresa es el tecnoldgico, ya
qgue el giro del negocio se basa en las compras por internet, las comunicaciones
empresariales con el exterior, etc. En el Ecuador como se puede observar en el anexo
No. 3 la mayoria de la poblacion tiene acceso directo o indirecto a una computadora y



al servicio de internet lo que hace posible que tengan comunicacién con el exterior y
puedan realizar compras por esta via. Asi como también la tecnologia es importante
para las empresas y la comunicacién con sus proveedores en el exterior.

Factores Ecoldgicos

Las empresas de tréfico postal internacional y correos rapidos o Courier se encuentran
dentro de las actividades de la Categoria | que comprende actividades de apoyo al
transporte, almacenamiento y comunicaciones, (Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y
Censos, 2012), por lo tanto dichas actividades no tienen gran impacto ambiental en las
ciudades, debido a que no contribuye directamente con la contaminacién o emisién de
residuos téxicos, como las empresas productoras o fabricas en general.

Un operador de comercio exterior maneja principalmente transferencia de informacion
con la Aduana del Ecuador, institucibn que desde el Ultimo trimestre del afio 2012
ocupa el sistema ECUAPASS con un sistema “cero papeles” el mismo que reduce el
impacto ambiental considerablemente al disminuir la cantidad de papel utilizada por
cada tramite aduanero.

Factores Legales

Las disposiciones legales regulan las empresas de Courier en la Ley Organica de
Aduanas, su Reglamento General de aplicacién y regulaciones. También la empresa
se regulara por distintas entidades como el Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador,
Superintendencia de Compafias, Sistema de Rentas Internas. Dentro del Marco Legal
se consideran las categorias de paquetes de Courier, las mismas que regulan el tipo
de producto, peso y valor asi como da una descripcion de los posibles impuestos a
pagar por cada categoria y segun el tipo de producto como se puede observar en el
anexo No. 4.

ANALISIS PEST MIAMI — USA

Factores Politicos
Miami ofrece a los empresarios la condiciéon primordial a la hora de hacer negocios
gue es brindar institucionalidad y leyes claras. El sector de la politica es estable.

Factores Socio-Econémicos

La economia de Estados Unidos crecié a un ritmo anual del 3,9 % en el segundo
trimestre del afio 2015. Este segundo trimestre del afio muestra una importante mejora
en apartados como las inversiones en estructuras (oficinas e instalaciones),
actualizada al alza desde el 3,1 % hasta el 6,2 %. (EFE, 2015).

Factores Tecnologicos

“El Aeropuerto Internacional de Miami (MIA) es ya el primero de EE.UU en movimiento
de pasajeros internacionales y el tercero del pais en cuanto a carga. Ofrece mas
vuelos a Latinoamérica que ningln otro aeropuerto del mundo. Tiene conexiones
directas con 114 ciudades alrededor del mundo a través de las mas de 80 aerolineas
gue operan desde esta ciudad. Con respecto a las conexiones con Europa existen 300
vuelos semanales con destino o procedencia a 22 aeropuertos en 20 paises europeos.
Cada dia aterrizan o despegan 1.500 vuelos en el MIA.” (Fondo Europeo para el
Desarrollo Regional, 2012, p. 4)

Analisis — Grafico PESTEL

Como se puede observar en el grafico realizado (anexo No. 5) de acuerdo a los
factores estudiados, el ambito politico y tecnoldgico son los mas significativos en el
ambito del sector econdmico y actividad de Courier. Mientras existan las herramientas
tecnolbégicas para desarrollar el comercio con otros paises y la politica de
importaciones sea estable la empresa crecera favorablemente.



2.1.2 Analisis de laindustria

Analisis PORTER

Intensidad de la rivalidad entre empresas actuales

Las empresas de mensajeria acelerada o postal lideres en el mercado de paqueteria
postal son FEDEX, DHL, UPS que ofrecen como servicios plus cotizadores en linea y
diversos destinos a mas de la ruta Miami - Quito. En el &mbito local existen empresas
como SiatiGroup y Correos del Ecuador brindan este servicio a precios elevados y sin
una atencién personalizada. Existe una fuerte rivalidad entre los actores dentro del
ambito del mercado local.

Amenaza de entrada de nuevos competidores.

La amenaza es media ya que si bien no existen barreras fuertes para el ingreso a la
industria se apertura cierta cantidad de cupos, se puede contrarrestar las que existen
actualmente por temas econdmicos. El ingreso a la industria requiere un amplio
conocimiento de manejo logistico y negociacion con aerolineas y bodegas. No existe
represalia esperada por parte de grandes empresas como son DHL, UPS, TNT ya que
no se considera una competencia a tomar en cuenta por ser empresas ya
consolidadas e internacionales que brindan su servicio al mismo tipo de empresas. Los
canales de distribucion es basicamente el mismo, lo conforman vehiculos pequefios y
medianos.

Amenaza de ingreso de productos sustitutos.

Presenta intensidad media ya que existe pequefia variedad de empresas de Courier y
las aerolineas como UPS ofrecen también un servicio de paqueteria que de alguna
manera influyen en la reduccién de entrega de paquetes de las empresas de Courier.
Generalmente no existe un servicio personalizado de puerta a puerta por lo que no se
encuentra un servicio sustituto al cien por ciento. El transporte maritimo y terrestre no
se consideran un producto sustituto debido al tiempo de transito que toma el traslado
de paqueteria. Se puede considerar para este caso un producto sustituto las valijas
personales, encargos a familiares y amigos; en tal caso depende mucho del tiempo de
estancia de estas personas en el exterior. Al afio 2015 entre enero y octubre segin
datos de la Aduana, la SENAE aprehendié un total de USD 33,2 millones en
mercaderias. (El Comercio, 2015). Este es un aproximado del valor anual que se deja
de percibir en impuestos de mercaderia que ingresa por valija personal. El desarrollo
de nuevas tecnologias no se considera producto sustituto ya que en ningdn caso se
trasladar4 mercancia de manera mas rapida que por via aérea.

Poder de negociacion de los proveedores.

El principal proveedor es el de transporte internacional. Es decir las aerolineas
internacionales, las cuales generan una gran demanda. Las mismas prestan sus
servicios a diferentes sectores industriales. El poder de negociacion del proveedor es
alto, ya que las aerolineas son quienes deciden horarios y frecuencias de vuelos. No
existen muchos sustitutos en el plano de proveedores por lo cual la empresa se
enfrenta a un plano de negociacién débil frente a sus proveedores. Las aerolineas que
brindan servicio directo Miami — Quito son: UPS, LAN y TAME. Se toma como
proveedor principal UPS ya que se especializa en vuelos de carga y tiene vuelos de
martes a domingo. El precio varia por kilo entre USD 0,90 a USD 1,50 dependiendo el
peso total que se embarque.

Poder de negociacion de los compradores.

El poder de negociacion de los clientes es de intensidad media ya que el cliente
conoce la variedad de empresas ofertantes del servicio. El cliente solicita que se
establezcan politicas de tratamiento, dentro de estas politicas se incluyen cobranzas y



créditos. También es importante en la industria que se den costos claros,
comunicacion y seguridad. Dentro de lo que se ofrece en el mercado local existe
variacién dependiendo del volumen de carga que maneje cada cliente.

Analisis — Grafico Cinco Fuerzas de Porter

En el grafico que se muestra en el anexo No 6, se puede identificar que los
proveedores, en este caso la linea aérea es quien tiene el mayor poder de negociacién
frente a la empresa, se lo debe tomar en cuenta ya que es el proveedor principal y
este fijard las condiciones de transporte, tarifas e itinerarios de lo cual depende la
calidad del servicio que bridan las empresas de Courier.

Analisis Matriz EFE

En la matriz EFE que se muestra en el anexo No. 7, se puede observar que las
oportunidades con mas fuerza son las nuevas necesidades del mercado actual ya que
el mundo evoluciona junto con la tecnologia que hace cada vez mas necesario buscar
proveedores y compradores diversos alrededor del mundo. También la busqueda de
alianzas estratégicas con las empresas de ventas On-line, aerolineas y almacenera es
importante para el desarrollo del negocio. La amenaza mas relevante actualmente es
la dependencia total de la SENAE para la liberacién de las cargas importadas al pais.

Analisis FODA

Fortalezas:

e Autonomia administrativa y financiera: se formarda como una empresa familiar
quienes seran inversores con cero deudas.

¢ Infraestructura fisica propia: se tendra a disposicién el suficiente espacio fisico para
el funcionamiento de oficina y bodegas de almacenamiento.

e Ubicacion: La ubicacion de la oficina y bodegas se encuentra en un lugar
estratégico ubicado solamente a veinte minutos del aeropuerto internacional de
Quito, Mariscal Antonio José de Sucre.

¢ Conocimiento del negocio: La idea de emprender el negocio surge a partir de la
experiencia obtenida en una empresa consolidadora de carga, que adicionalmente
ha emprendido una nueva rama de servicios en el sector de Courier. Lo que permite
tener una visién clara de la problematica del servicio, asi como de sus fortalezas y
debilidades, esto proporciona una gran ventaja para que se tomen las decisiones
adecuadas y se implementen las estrategias que requiere la empresa para cumplir
Su mision.

Oportunidades:

¢ Nuevas necesidades del mercado actual, gracias al internet y al uso de tarjetas de
crédito internacionales cada dia crece mas el nimero de clientes potenciales.

e Busqueda de alianzas estratégicas con empresas privadas: la alianza con
empresas privadas del pais representa una importante oportunidad de crecimiento,
gue abrird puertas a un nuevo nicho de mercado y asi se logrard ampliar la cartera
de clientes.

e Expansion de los servicios y beneficios de utilizar canales de publicidad no

costosos. Tendencia de la utilizaciébn del internet como medio para realizar

publicidad y ventas.

Los modelos de negocio requieren servicios de entrega 100% eficientes.

Nuevas tecnologias de rastreo de paqueteria, sistemas inalambricos.

Subcontratacion de la cadena de suministro a mejor costo.

Cambio de matriz productiva, nuevas necesidades



Debilidades:

Débil imagen corporativa: La empresa en un inicio no contar4 con una imagen
corporativa y tendra que realizar promocién de sus servicios a gran escala para
poder posicionarse como marca.

Al ser una empresa nueva en el sector no se conoce el proceso para realizar
tramites especiales o0 asesoria completa en lo que regulaciones se refiere, lo cual si
bien no es un impedimento para prestar un servicio especifico si tomaria mas
tiempo el poder concretar los procesos adecuados, por esta razén se puede dar
una mala imagen al cliente de inseguridad y falta de seriedad con la demora.

Amenazas:

Recesion en el pais: una recesion conlleva a una disminucion en la demanda
nacional, obligando a las personas a reducir gastos. Esto afectaria al negocio ya
que hacer compras en el extranjero no es algo indispensable

Dependencia del SENAE en el servicio de paqueteria. La empresa debe estar
sujeta a los procedimientos y horarios que determine el Servicio Nacional de
Aduana del Ecuador, para la verificacion y aforo de los paquetes que llegan del
extranjero y que deben ser distribuidos por la empresa, lo que ocasiona no solo
retraso en su entrega, sino muchas veces deterioro por la falta de cuidado al
inspeccionarlos.

Inestabilidad juridica. Inseguridad en el campo de las importaciones y exportaciones
de productos, por temas politicos.

Variaciones en los precios del combustible

Nuevas politicas en cuanto a la moneda oficial del Ecuador, inestabilidad.
Tendencia a "negocios verdes".

Tasa de desempleo o subempleo creciente.

Siati y Correos del Ecuador tienen mayor presencia local



3. Analisis del Cliente
3.1lInvestigacion cualitativa y cuantitativa

Con el fin de asegurar una metodologia de investigacion adecuada. Se decide partir de
fuentes primarias de informacion, relacionadas directamente con el sector del que
forma parte este trabajo de titulacion. Para el efecto se consideran dos fuentes
principales:

1. SENAE (Servicio nacional de aduana del Ecuador) institucion estatal,
autbnoma y moderna, que facilita el Comercio Exterior con un alto nivel
profesional, técnico y tecnoldgico. Se dedica administrar los servicios
aduaneros con agilidad y transparencia, orientdndolos hacia el cobro eficiente
de tributos y la facilitacion y control de la gestion aduanera en el Comercio
Exterior. En el caso de las empresas de Courier es la entidad que contrala
directamente las operaciones.

2. EMSA (Empresa de Servicio Mixto Aeroportuario) En la actualidad, EMSA tiene
el 80% del mercado nacional de carga y 50% en los demas servicios como son
consolidacién y desconsolidacion de carga. EMSA maneja el 100 por ciento de
la carga que se importa como Courier.

Investigacion Cualitativa

Forma parte de esta metodologia las entrevistas y Focus Group. Con la finalidad de
obtener la mayor informacién que estas fuentes nos pudieran brindar se llevara a cabo
una entrevista a un representante de dos instituciones envueltas dentro del mercado
de Courier. La persona debera desempefiar funciones dentro de las organizaciones,
gue se relacionen con la actividad de Courier en el Distrito Metropolitano de Quito.

Analisis Entrevistas

Se realizé una entrevista a la Sra. Karolin Rodriguez, Gerente General de AERONET
S.A. empresa que brinda servicios de Courier en la ciudad de Quito y al Sr. Patricio
Lazo coordinador de cargas de Courier en las bodegas de EMSA. El modelo de
entrevista se lo puede observar en el anexo No. 8.

A través de las entrevistas realizadas se denota la preocupacion e incertidumbre del
sector de Courier debido a las politicas de importaciéon del Gobierno actual que fija
trabas y barreras como salvaguardias y el impuesto de USD 42,00 por paquete. Sin
embargo es importante recalcar que el servicio brindado tanto por las aerolineas,
empresa almacenera EMSA, como por los funcionarios de la Aduana es altamente
productivo y se sigue el proceso de Courier con la mayor rapidez posible. A esto se
suma la resolucién que se tomd en lo relacionado al desmantelamiento a la medida de
restriccion a las importaciones por desequilibrios en la balanza de pagos del Ecuador.
Se confirma la reduccién paulatina del nivel de sobretasa de varias partidas
arancelarias a partir de Enero del 2016. (Comité de Restricciones por Balanza de
Pagos, 2015; p.)

Como fortaleza a futuro y siguiendo los lineamientos del Gobierno se puede observar
la oportunidad de ampliar el negocio de Courier hacia la exportacion de bienes y
muestras de los diferentes productos que ofrece el Ecuador.

Ambos funcionarios estan de acuerdo en que el mercado no esta cien por ciento
explotado debido a que la mayoria de personas no realiza compras por internet por
falta de asesoria en el tema y confianza en las empresas del exterior que
comercializan los diferentes productos, aqui se prevé una oportunidad de negocio para
la nueva empresa ya que su fuerte es la asesoria en compras por internet.

Anélisis Focus Group

El Focus Group se conform6 por ocho personas acorde a la industria, posibles
clientes, asociados y proveedores. Dentro del grupo de enfoque se encuentran
pequefios empresarios de constructoras y prestadoras de servicios, contadora,



personal de una empresa de Courier y un potencial cliente. En el trabajo de Focus
Group se abordaron temas como la importancia de la empresa de Courier, la asesoria,
los precios y la percepcién de los diferentes asistentes en cuanto al negocio de
Courier.
a) Comportamiento de los participantes
Los asistentes tuvieron una participacion muy activa. Se expresaron de manera
constante, fluida y amable. Escuchaban atentamente el tema en cuestién y
opinaban abiertamente aportando a la reunién con criterio formado.

b) Percepcion Emocional

El grupo se muestra alegre de contar con una nueva opcion de empresa de
Courier, sobretodo se observa el interés en saber del servicio. Se observa una
preocupacién acerca de las nuevas politicas proteccionistas que se puedan
presentar en un futuro por parte del gobierno.

c) Percepcion Argumental

Situando a los asistentes en un escenario atractivo de politicas aperturistas por
parte del gobierno, economia estable y una alta gama de oferta de productos del
exterior a un costo cémodo. La posicibn que toma el auditorio defiende un
ambiente favorable para todo tipo de negocio y una creciente para el negocio del
Courier.

Bajo la percepciéon de un ambiente proteccionista y una economia poco estable, el
auditorio coincide que a pesar de que la industria y comercio se encuentre en
declive siempre existird la necesidad de intercambiar bienes y servicios entre
paises, por lo cual si bien es cierto existiria un desnivel en el negocio de Courier
igualmente seria necesario para las personas naturales y mediana y pequefias
empresas.

Investigacion Cuantitativa

Se aplicara también el método de la encuesta a cincuenta personas segun la
necesidad del proyecto de titulacion. Estas encuestas seran disefiadas y enfocadas a
conseguir informacioén real del mercado y la demanda local. Para efectos de nuestro
proyecto, las personas a realizar la encuesta estdn comprendidas de personas entre
18 a 65 afios, poblacibn econdmicamente activa. Entre los que se destacan
profesionales, técnicos, empleados microempresarios y otros que deseen realizar
compras en el exterior y necesitan utilizar los servicios de Courier. El cuestionario se
encuentra detallado en el anexo No. 9.

Objetivos de la Encuesta

a) Determinar la demanda real de la utilizacion de los servicios de Courier
internacional

b) Identificar el nivel de conocimiento que tienen las personas sobre las compras
por internet

c) ldentificar la frecuencia de utilizacion de los servicios de Courier.

d) Determinar el nimero real de personas y empresas que compran y realizan su
traslado de mercaderias desde Estados Unidos hacia el Distrito Metropolitano
de Quito.

e) Determinar los principales productos que adquieren los quitefios mediante
compras en el exterior.

f) Determinar los inconvenientes por los cuales los quitefios no realizan compras
en el exterior.

g) ldentificar los principales competidores en el sector de Courier en la ciudad de
Quito.



Analisis Encuestas

De la encuesta realizada el 43% de las personas encuestadas oscilan en una edad
entre 26 y 30 afios y el 30% entre 18 y 25 afios, poblacién econdmicamente activa, el
24% de los encuestados tienen entre 31 y 40 afios es decir con un poder adquisitivo
considerable. El 54% de los encuestados es de género femenino. Del total de 50
encuestados el 32% tiene un nivel de ingresos superior a USD1500. Lo que da a
conocer que la muestra tomada corresponde a potenciales clientes de la nueva
empresa de Courier que cuentan con la capacidad de realizar compras a través de
internet.

De los resultados obtenidos se observa que el principal inconveniente para realizar
compras por internet es la desconfianza al momento de realizar la compra, seguido por
el desconocimiento que tienen las personas de proceso de compra por internet. El
48% de los encuestados a veces realiza encargos a familiares o amigos cuando viajan
al exterior y un 42% lo hace frecuentemente. Este analisis denota que las valijas
personales realmente son un sustituto para las empresas de Courier, sin embargo hay
una notable oportunidad para una empresa que brinde asesoramiento y confianza a
las personas que deseen realizar sus compras via internet, ya que estos son los
principales factores por los cuales las personas no realizan este tipo de compras.

De las 50 personas encuestadas el 64% ha realizado envios via Courier. Los
principales productos transportados por esta via son: ropa, zapatos y aparatos
electronicos. Se observa también que la principal competencia que conoce el
consumidor es DHL, seguida por Correos del Ecuador, FEDEX y Servientrega. Se
puede observar que la mayoria de personas conoce como funciona un envio via
Courier, la competencia se basa en empresas de alto rango e internacionales, sin
embargo en el mercado local no son altamente reconocidas empresas especificas.
Para el cliente la cualidad méas importante de acuerdo a los resultados de la encuesta
es la rapidez y el cumplimiento, también son importantes factores como asesoria e
informacion oportuna. El 65% de las personas encuestadas encuentra la falta de
informacién su mayor dificultad al momento de contratar una empresa de Courier, el
tiempo de entrega también es considerado en este caso. Al ofrecer un servicio 100%
personalizado se eliminan las dificultades que la mayor parte de los compradores
perciben al momento de adquirir diversos productos via internet.

Para el 64% de las personas encuestadas el medio de comunicacion éptimo para
obtener informacién acerca del servicio de Courier es a través de redes sociales, para
el 16% seria por medio de correos masivos. En el caso de obtener asesoria de los
envios la mejor percepcion es via Internet. La empresa aprovechara los beneficios del
Internet el cual es un medio de comunicacién masivo y de bajo costo. Ademas de ser
el medio mas utilizado por el consumidor.

La forma de pago preferida por el 72% de los encuestados es el pago contra entrega,
el 24% considera mejor un crédito de 15 dias después de recibida la carga para
realizar su pago. Al obtener un alto porcentaje de personas encuestadas que estan de
acuerdo con el pago contra entrega se puede diferir que la liquidez de la empresa no
se vera altamente afectada por cuestion de crédito a los clientes. Para la mitad de los
encuestados es importante la ubicacion de las oficinas de la empresa de Courier. Se
debe dar a conocer que el servicio es a domicilio por lo tanto el cliente no debe
acercarse a las oficinas de la empresa de Courier, lo que conlleva a que su ubicacion
no sea un factor que afecte de forma negativa al cliente. Al 98% de las personas les
gustaria que la empresa cuente con un sistema de tracking para verificar el estado del
envio. La informacion oportuna es un factor trascendental en el proceso de compra
por lo cual el sistema de tracking es una herramienta que facilita el intercambio de
informacién empresa-cliente.

El 84% de las personas estaria interesado en conocer acerca de una nueva empresa
de Courier, sus servicios, precio y asesoria que brinda. Se corrobora que la mayoria
de las personas tienen apertura para conocer acerca de una nueva empresa de
Courier en la ciudad de Quito.
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4. Oportunidad de Negocio

4.1 Descripcion de la oportunidad de negocio encontrada, sustentada por el
analisis interno, externo y del cliente

Del estudio realizado del entorno externo se corrobora que la globalizacién afecta
positivamente al giro de negocio. Los factores tecnolégicos favorecen la comunicacion
y todo tipo de transaccion via internet. En cuanto a los factores legales no se
encuentra trabas preponderantes al comercio internacional y que las salvaguardias
terminen su aplicacion en el segundo semestre del afio 2016 indica un incremento en
la importacion de ciertos productos.

En cuanto al pais proveedor que en este caso es Miami - Estados Unidos se observa
una politica clara y sin obstaculos a los negocios que se presenten. Su ubicacion
privilegiada convierte a la ciudad de Miami en un centro de logistica altamente
apreciado.

En cuanto a la industria se puede observar que el factor mas significativo es el poder
de negociacion de los proveedores, ya que no existe variedad. Sin embargo la
competencia esta atada a los mismos proveedores lo que no deja en desventaja a la
nueva empresa de Courier, ya que las condiciones de trabajo son las mismas.

Se observa ademas grandes oportunidades debido a las necesidades del mercado
actual como son rapidez y confianza. Ademas de una alianza con empresas ya
establecidas que requieran de un servicio de envio postal, para envio de documentos,
repuestos, partes y piezas que van de la mano con el cambio de la matriz productiva
del Pais.

De la investigacion realizada se derivan resultados positivos como por ejemplo la
apertura de los potenciales clientes para conocer acerca de nuevos Servicios y
facilidades que brinda una empresa de Courier. También queda en evidencia las
falencias actuales del servicio de Courier lo que se traduce como oportunidad para la
nueva empresa que entra al mercado por sobretodo cubriendo las necesidades no
satisfechas del consumidor como son: atencion personalizada, asesoria, informacion
oportuna, rapidez y confianza.

Se detecta que el principal inconveniente al momento de realizar envios via Courier es
la falta de conocimiento y que las empresas ofertantes de productos por Internet no
cuentan con un aliado estratégico al momento de realizar sus envios. Por lo tanto es
una oportunidad latente el obtener alianzas con estas empresas en origen para que al
momento de que sus paquetes sean enviados se direccionen solamente a la direccion
de las bodegas de la nueva empresa de Courier, quien alertara al comprador del
proceso de envio.

El estudio de mercado también denota una congruencia entre a falta de informacion
con el numero limitado de compras que realizan las personas via Internet. Por lo cual
revela la oportunidad que hay en un mercado poco explorado, al brindar mayor
informacion a las personas acerca de tiendas On-line y el proceso de compra y pago
se puede obtener un mayor nimero de compras y clientes.

Las pequefias y medianas empresas empiezan cada vez mas a tener contacto con
proveedores internacionales y no cuentan con un aliado local que brinde la confianza
necesaria para manejar con exclusividad el envio de muestras y documentacion. Al
observar esta situacion hay oportunidad de negocio para pequefias y medianas
empresas en el sector de Courier.

Se observa también la oportunidad de alianzas estratégicas con empresas de envios a
nivel nacional para cubrir una plaza mayor de entrega y no aislarse solamente a
prestar el servicio de entrega en la ciudad de Quito.
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5. Plan de Marketing
5.1 Estrategia general de marketing

Con el fin de obtener un segmento de mercado especifico dentro de la competencia, la
empresa QuiBox S.A establece estrategias que satisfagan las necesidades de sus
consumidores de una manera mas adecuada que sus competidores.

Estrategias del Especialista. Empresas pequefias escogen posicionarse en
mercados especificos o nichos de mercado. La estrategia competitiva principal es la
de dar el mejor servicio posible a un segmento de mercado que no esta
suficientemente bien atendido por los competidores mas grandes.

En este plan de negocios considerando que se trata de una pequefia empresa se
enfocara posicionarse a fondo en mercados muy especificos, es decir sus estrategias
de especialista se dirigira a un nuevo segmento de mercado (nicho de mercado), como
es la compra de mercancias por internet, el cual no esta atendido en su totalidad por
los lideres del mercado, debido a su pequefio potencial de ventas, ofreciendo un
servicio diferenciado y personalizado.

Estrategia de Desarrollo de Producto. Es una estrategia de crecimiento donde la
meta del negocio es introducir nuevos productos en mercados existentes. Esta
estrategia puede requerir el desarrollo de nuevas capacidades y es necesario que el
negocio produzca nuevos productos o modifique los actuales para satisfacer
necesidades no cubiertas del mercado actual. En el caso de QuiBox se adaptara el
producto actual agregandole atributos e innovacion. La asesoria al momento de
realizar la compra por Internet.

En la mezcla de marketing al ser un servicio el que brinda QuiBox S.A se tomara en
cuenta estrategias destinadas a desarrollar siete aspectos del negocio las cuales se
detallaran a continuacién y abarcan: Estrategias para el Producto, Plaza, Precio,
Promocién, Personal, Procesos y Prueba. Se toma en cuenta los siete aspectos
debido a los cambios de habitos de compra y consumo, teniendo en cuenta que se
debe anticipar ante la competencia. Las siete P del marketing se extienden del modelo
tradicional gracias a la contribucién de Bernard Booms y Mary Bitner “El modelo
ampliado de las 7ps se adapta mejor a la industria de servicios y a los entornos
intensivos del conocimiento.” (Marketing Digital, 2013, p.)

5.1.1 Mercado Objetivo

El mercado objetivo se compone por empresas que desean importar productos
adquiridos en el exterior via internet desde diferentes lugares del mundo. Empresas
pequefias y medianas que mantienen una relacion permanente con sus proveedores
internacionales y requieren rapidez en sus envios.

Como mercado secundario son las personas naturales que desean adquirir productos
via Internet, esta demanda crece en temporadas como Navidad, Dia de la Madre, Dia
de la Muijer.

5.1.2 Propuesta de valor

QuiBox S.A realiza envios tipo Courier, mensajeria acelerada para la ciudad de Quito
caracterizandose por brindar asesoria personal e informacién oportuna a cada uno de
sus clientes mediante diferentes herramientas entre las cuales se destaca el uso del
sistema de tracking, web y cotizador en linea, eficaces y a la vez amigables con el
usuario. QuiBox S.A brinda el servicio de Courier al mas alto nivel en el entorno local
satisfaciendo y superando las necesidades del cliente desde su central operativa
ubicada en Miami que respalda la seguridad fisica de cada envio.
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5.2 Mezcla de Marketing

La empresa QuiBox S.A entrar4d al mercado de Courier y mensajeria acelerada
definiendo sus estrategias de manera adecuada, las cuales incluyen los siguientes
componentes:

5.2.1 Producto

QuiBox S.A ofrece un servicio de Courier por lo tanto el producto a comercializar
constituye un bien intangible, servicio de asesoria y asistencia. Nuestro producto se
define por la asesoria previa y al momento de realizar la compra, las indicaciones
necesarias y recomendaciones del tipo de bien que se quiere importar al pais. Incluso
por la recomendacion de ciertas paginas segun el tipo de producto que se quiera
adquirir.

Usando el Slogan “Su envio siempre a tiempo”, se fijar4 un tiempo de entrega de
méaximo 5 dias a partir de la fecha en que se recibe la carga en la bodega de Miami, se
notificara al cliente en todo momento, brindando asi una atencién cien por ciento
personalizada.

Una de las estrategias es tener una marca que sea facil de reconocer y recordar al
momento de realizar la compra. El nombre de la empresa se escogié dado el servicio
gque se ofrece y que principalmente se lo da para la ciudad de Quito. Adicional se trata
de una palabra relativamente corta, facil de pronunciar y con el suficiente caracter y
personalidad que le da sentido y se asocia con el giro de negocio.

Con su nombre se busca que la marca tenga un alto valor, una fuerte identidad
corporativa y un buen posicionamiento en el mercado proyectando una imagen de
singularidad y credibilidad de su servicio. La identidad es el aspecto fundamental de la
existencia de QuiBox, dado que le brinda la posibilidad de distinguirse claramente de
las demas empresas en el mercado.

QU i308

Figura 1: Logo QUIBOX

Para el disefio del logo se ha utilizado letras en forma redonda ya que demuestra
calidez, solidez e inspira confianza en los consumidores. Para el disefio de las letras
se usa el color azul que se asocia con la estabilidad ademas representa la lealtad, la
confianza y la sabiduria. Es el mas adecuado para promocionar productos de alta
tecnologia o de alta precision, como lo es el servicio que brindara QuiBox.

Al final del nombre de la empresa se usa una caja formando una X, la caja muestra
claramente el material de trabajo de la empresa con lo que se realiza los envios.

El color naranja de la caja usada al final del nombre de marca se usa en publicidad
para denotar un puente entre dos distancias, factores o etapas. Representa la
creatividad, la determinacion y el éxito. El color naranja tiene una visibilidad muy alta,
por lo que es muy Util para captar atencion y subrayar los aspectos mas destacables
de una péagina web. Produce ademas una sensacion de exclusividad y prestigio.

El transporte del bien importado se lo realizard dependiendo de la cantidad, tipo, peso
y volumen en sobres o cajas. Todo sobre y caja que llegue a través de QuiBox S.A
contara siempre con las respectivas etiquetas donde resalte el logo de la marca.
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Figura 2: Cajas Logo QUIBOX

5.2.2 Precio
Estrategia de precios, estrategia de entrada y costo de venta

QuiBox brinda un servicio personalizado y entrara al mercado con una estrategia
agresiva de precios bajos para de esta forma ganar clientes y al mismo tiempo
abaratar costos por volumen. Para fijar el precio de venta minimo a ofrecer al
consumidor se toma en cuenta el costo del servicio que se va a brindar, en este caso
se trabajara con una tarifa promedio de flete internacional (costo fijado por la
aerolinea) mas el costo de la bodega en Miami previamente acordado por contrato:

Costo Flete Internacional: USD 1,20/ Kg
Costos bodega Miami: USD 0,50 / Kg
Costo bésico Total: USD 1.70/Kg - USD 0.78 /Lb

Tomando en cuenta el costo basico se tiene un total de USD 1,70 /Kg, a esto se deben
sumar gastos por movilizacién al momento de la entrega local, etiquetado, publicidad,
personal, etc. Las aerolineas y bodegas en Miami manejan sus costos basados en la
cantidad por kilos, mientras que para efectos de venta se lo hace por libras. De esta
forma se obtienen mas ganancias al ofertar al servicio y el cliente lo percibe de manera
mas cémoda y econdémica.

Estrategia de penetracion

Segun el estudio realizado entre los precios de venta de Correos del Ecuador, Siati,
Melquisedec, Geomil, el precio de venta promedio en el mercado local es de USD
2,50 a USD 4,00 la libra.

Para este efecto y tomando en cuenta los costos y precios de la competencia se fijara:

Precio minimo de venta de USD 2,00/ Lb
Precio maximo de venta de USD 4,00/ Lb

De esta forma se tiene un precio minimo por debajo de la media de la competencia a
nivel local y no se sobrepasa el precio maximo fijado por el mercado.

Ademas dentro del precio se incluye el tramite de Aduanas (excluido impuesto) a
diferencia de la competencia que en algunos casos factura un precio por libra mas un
valor fijo adicional por tramite de Aduana. Dentro de la politica de precios se manejara
el sistema de crédito por cliente y la posibilidad de dar promociones por volumen, es
decir si el cliente embarca mas de 20kilos tendréa un descuento del 5%, se establecera
una tabla de descuentos. Lo cual no afectara a la rentabilidad del negocio puesto que
mientras mas volumen se embarque menor es el valor cobrado por la aerolinea.
Afadido a esta politica y como estrategia de entrada al mercado se ofrecera un 5% de
descuento en la primera compra.
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También para los clientes que asi lo requieran se podra manejar una tarifa fija
direccionado a la categoria B (mercancias hasta 4 kg, y su valor FOB sea menor o
igual a US$ 400) El mismo se establecera en USD 30.00, tomando en cuenta que no
supera el precio maximo de venta fijado anteriormente y da al cliente una mejor vision
del valor a cancelar al momento de recibir su compra.Se ofrecerd ademas precios
altamente competitivos a través de la firma de alianzas estratégicas con empresas
nacionales que requieran del servicio a largo plazo y por un volumen definido.

Se analizara el volumen a embarcar y se fijara un precio cdmodo para el cliente con el
fin de obtener tanto para el cliente como para QuiBox una estrategia fija de trabajo y
confiabilidad en el servicio.

Dentro del tema precios se manejara segun el tipo de cliente y el tipo de contrato un
nivel de crédito:

Personas Naturales menos de 20 kilos mensuales: Pago contra entrega
Empresas con menos de 50 kilos mensuales: Pago contra entrega
Empresas con contrato por volumen fijo: Crédito a 15 dias

De esta forma se define la metodologia de cobranza segun el tipo de cliente.

5.2.3 Plaza

Estrategia de distribucién y tipos de canal

La ubicacion de la empresa es en la zona norte del Distrito Metropolitano de Quito, en
la parroquia de Calderén. A veinte minutos del Aeropuerto Internacional Mariscal
Sucre donde llega la carga internacional destinada a la ciudad de Quito lo cual
contribuye a brindar un mejor servicio y de forma rapida.

Luego de un sincronizado proceso de coordinacion y planificacion, es importante tomar
en cuenta las estrategias de distribuciébn a seguir. Se presta el servicio de retiro,
transporte, distribucion y entrega puerta a puerta, cubriendo trayectos urbanos,
regionales y nacionales. La estrategia de distribucion que se implementara en el
proyecto serd de la distribucion eficiente de la mercancia, entregandola siempre a
tiempo, con una excelente atencion y servicio al cliente.

El servicio ira desde la recoleccion en origen, transporte y un correcto manejo y
entrega en su destino final, mediante una atencién personalizada de entrega al
consumidor.

La Logistica Integral forma parte de las estrategias de distribucion ya que en la
actualidad es un mecanismo funcional de la cual dependera el éxito o fracaso del
negocio, es por esto que los procesos en su totalidad se realizan exclusivamente por
personal capacitado, y la mercancia sera transportada en vehiculos propios a nivel de
la Ciudad de Quito.

La totalidad de la carga sera retirada del Aeropuerto ubicado en Tababela y
transportada a la bodega ubicada en la parroquia de Calderdon Av. Luis Vaccari N8-84
y Rio Bobonaza, desde donde se distribuird en un automévil y una camioneta para las
zonas norte y sur respectivamente segun cada necesidad.

Se buscara también una alianza estratégica con la empresa Tramacoexpress Cia.
Ltda. especializada en transporte de correspondencia y carga liviana a nivel nacional.
Para los envios fuera de Quito, por contrato se buscara cumplir con altos estandares
de calidad y acuerdos publicitarios. Tramacoexpress se encargara de retirar de
nuestras bodegas la carga y transportarla al lugar del pais requerido, siempre los
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paquetes seran enviados en sobres, fundas o cajas que distingan el Logo y Slogan de
QuiBox.

En esta primera etapa QuiBox no se proyecta a abrir sucursales dentro de Ecuador,
puesto que no se ve en la necesidad de hacerlo. Sin embargo se busca tener una
bodega Su nicho de mercado esta ubicado en la ciudad de Quito. Para llegar a otras
ciudades tendra una alianza con la empresa Tramaco reconocida por su trayectoria a
nivel nacional. En caso de existir la necesidad de abrir una sucursal la misma seria en
la ciudad de Guayaquil a largo plazo y realizando un estudio previo de las barreras de
entrada, ya que existen empresas de Courier que prestan sus servicios
especificamente en esta ciudad.

5.2.4 Promocioén

Fuerza de ventas, publicidad y promocion de ventas.

Las estrategias de promocion o comunicacion, consiste en comunicar, informar, dar a
conocer o recordar la existencia de un servicio a los consumidores, asi como
persuadir, motivar o inducir a su compra, adquisicion o uso.

En una primera instancia se realizara un coctel de lanzamiento de la marca, invitando
a una revista conocida para cubrir el programa. En este coctel se presentara un video
de los servicios ofrecidos, la ubicacién de las bodegas en Miami, las instalaciones en
Calderon y el personal relevante de la compafiia. Seran invitados al evento los
posibles clientes potenciales como gerentes de pequefias empresas (EBANO
SERVICE - Constructora y proveedora de servicios), publico de interés previo estudio
realizado. Ademas también del socio estratégico Tramaco Express y los socios de la
empresa, amigos y familiares para usar estrategias de boca a boca.

La revista invitada sera Vistazo ya que tiene su material impreso y también de forma
digital, la cual puede ser reenviada por correos masivos y compartida en redes
sociales.

Algunas estrategias que se aplicaran de forma permanente, relacionadas a la
promocion:

La creacion de una pagina web con el logo, slogan e imagenes de la empresa. Esta
pagina web tendra informacion basica como direccidn, teléfonos, ubicacion de la
empresa y direccion de la bodega en Miami. Detallard todos los servicios que se
prestan y las facilidades para comunicarse con un asesor via On-line o concretar una
visita. Dentro de la pagina web se encontraran links para cotizacién de un servicio y
para rastreo del envio.

El link de la pagina web también constar4d en nuestra pagina de Facebook. Es
importante mencionar que la pagina de Facebook es totalmente gratuita, razén por la
cual es una red social publicitaria de rapido acceso, no es costosa y tiene gran acogida
y llegada al consumidor.

Para el costeo de se ha indagado en varios sectores publicitarios de los cuales se
obtuvieron los siguientes resultados:

e Espacio de una pégina en revista Vistazo USD 1000.00
e Coctel de lanzamiento Hotel SAVOY INN USD 1380.00
e Creacion y publicacion de una pagina Web USD 570.00
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En temporadas especiales en las cuales las personas naturales intensifican sus
compras via internet como por ejemplo: San Valentin, Navidad, dia de la Madre, se
usaran estrategias publicitarias especiales para productos de consumo masivo como
hojas volantes las mismas que seran distribuidas en lugares de alta concentracién
como universidades, estadios e iglesias.

e Disefio e impresion de hojas volantes USD 220.00

El marketing directo permite crear una comunicacién personal con cada cliente y
mantenerla en el tiempo, gracias a la gestion de informacion que se realizard por
medio de bases de datos y se busca mantener una relaciéon continua con el cliente. La
fuerza de ventas serd responsable al cien por ciento de visitar a los clientes
personalmente y realizar una promocion de la empresa, dar a conocer su nombre su
filosofia, servicios y ayuda al consumidor. Se detallard un minimo de cinco visitas
semanales a potenciales clientes. El asesor comercial debera siempre llevar consigo
material publicitario como carpetas, esferos, calendarios y tarjeta de presentacion.

Material publicitario de uso diario

e 1000 carpetas con logo empresarial USD 230.00
e 1000 esferos con logo empresarial USD 180.00
e 500 calendarios USD 320.00
e 500 tarjetas de presentacion USD 170.00

5.2.5 Personas

La gente es un factor fundamental dentro de las 7 P del marketing mix. Ademas de
juzgar los productos y buscar informacion en varias fuentes, el cliente habla y opina
sobre las personas que representan a una empresa. La prestacion de servicios, es
otro de los valores muy observados por la gente. Por lo cual se establece como
politica que todos los funcionarios de QuiBox S.A tengan un distintivo de la empresa.
Para el personal de ventas se requerira una excelente presencia y el uso de un
colgante distintivo donde conste una fotografia de la persona, logo y slogan. El
personal de oficina a tiempo completo que serd una sola persona para la que también
sera obligatorio el uso del colgante. Para transportistas y personal de operaciones y
entregas serd necesario el uso de camiseta y gorra distintivas de la empresa. La
camiseta serd elaborada en color naranja al igual que la gorra ya que es llamativo y el
color distintivo de la empresa. También se les otorgara una chompa semi
impermeable debido al clima de la Ciudad de Quito, de igual manera la chompa se la
elaborara con el logo de la empresa en la parte posterior y sera de un color gris claro
al igual que el fondo usado para el logo de QuiBox.

Vestimenta y distintivos del personal para uso diario

¢ Colgantes distintivos USD 80.00
¢ Camisetas USD 430.00
e Gorras USD 53.00
e Chompas USD 550.00

Las personas contratadas para la empresa seran personas altamente calificadas, las
mismas que demuestren un alto grado de capacidad y rendimiento ademéas de un
sentido de superacién para lograr el crecimiento de la empresa. Debido a esto se
trabajara bajo método de logro de metas indicadores, medicion de tiempo, de
evaluaciéon de clientes y a largo plazo y segun el crecimiento de la empresa a nivel
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local se establecerd un calendario de evaluacion de resultados y promociéon de
puestos de trabajo.

5.2.6 Procesos

La forma en la que se ofrece un servicio y la efectividad de éste, es parte de la
empresa por lo cual es muy importante llevar a cabo un proceso correcto. En internet,
un buen proceso para que el usuario llegue facilmente a nuestro producto es el
posicionamiento correcto en los resultados de busqueda; asi, el usuario accede a
nuestros servicios mas rapidamente.

El cliente desea adquirir algtn producto en internet para ello busca a través de paginas
como Amazon, E-bay, GoJane, etc. Los mismos links que estaran habilitados dentro
de nuestra pagina Web. Una vez establecido el pedido el cliente envia el paquete a
nuestro centro de distribucién en Miami, estos a su vez consolidan toda la carga de
Quito vy lo envian a Ecuador, los paquetes cumplen su respectivo proceso de
nacionalizacion y de esta forma una vez concluido mencionado proceso el paquete es
liberado a los clientes finales para su entrega. Dentro de las operaciones para realizar
el servicio estan: contactar a la empresa / bodega en Miami, coordinar la logistica,
fechas de embarque, aprobacion y revision de documentos, embarque, confirmacion
fechas de llegada, transmisién de documentos a la Aduana del Ecuador y el despacho
de la carga hasta la distribucion final de la carga a nuestros clientes.

5.2.7 Prueba (Evidencia fisica)

La evidencia fisica es lo que el cliente puede percibir fisicamente. En todo el proceso
el cliente solamente realiza la compra via internet y realiza el pago. La primera
evidencia que recibira de su compra sera la confirmacién de que su carga ha llegado a
las bodegas ubicada en Miami, la segunda de que ya esta en las bodegas del
aeropuerto de Tababela y la tercera la factura fisica por los paquetes transportados
junto al producto que adquirié via Internet.

Las alertas de llegada a la bodega en Miami y la alerta de llegada al aeropuerto de
Quito se enviaran via correo electrénico a cada cliente. También se enviara una alerta
cuando el paquete cuente ya con la salida autorizada por parte de la Aduana del
Ecuador. En caso de existir una inspeccién por parte de los funcionarios de la Aduana
razén por la cual puede tener una demora en la entrega, se enviard también un
comunicado al cliente. Con esto el cliente de QuiBox sera informado del estado de su
envio y estard dentro del proceso en forma pasiva. La factura por servicio sera
entregada por el personal de QuiBox 0 en su caso por Tramacoexpress si es fuera de
la ciudad de Quito, conjuntamente con el producto adquirido por el cliente, la
presentacion del paquete debe ser siempre excelente y sin ningun dafo causado por
manipulacion del mismo.
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6. Propuesta de filosofiay estructura organizacional
6.1 Mision, vision y objetivos de la organizacion

MISION

QuiBox S.A brinda Servicios Logisticos Integrales y rentables de alta calidad,
transporte aéreo de carga, logistica aduanera, entrega local y Courier desde Miami a
todo el territorio ecuatoriano, contando con todos los recursos humanos, tecnolégicos
e intelectuales necesarios para alcanzar sus metas.

VISION
Ser la compafiia mas reconocida de Servicios Logisticos del Ecuador, promoviendo el
desarrollo de sus colaboradores, sociedad, clientes y proveedores.

Objetivos
Los objetivos de la empresa sirven para definir el futuro del negocio y se realizan con
un alcance minimo de tres afios dependiendo del tamafio de la empresa.

e Dentro de los seis primeros meses se buscara fomentar y mejorar la cultura
tradicional del consumidor local por el servicio de Courier y las compras por
internet. Mediante contacto personal con cada cliente que pueda requerir de los
diferentes servicios.

e En un afio se buscara el mejoramiento de la tecnologia, con la adquisicién de
un servidor, que permita mediante la pagina Web de la empresa, estar en
contacto con los clientes que realizan compras por internet y brindarles un
mejor servicio.

e Continuamente se aspira establecer alianzas estratégicas, con las principales
aerolineas, garantizando al cliente que su mercaderia viajara en el dia
planificado y que cumplird con las expectativas y necesidades del cliente.

e Dentro del primer semestre de funcionamiento se realizara un plan de
marketing permanente con el fin de hacer conocer los servicios de la empresa,
y obtener mayor cantidad de clientes que utilicen el servicio de Courier
internacional, para que exista un mayor ingreso en kilos y por lo tanto en
ingresos econémicos.

6.2 Plan de Operaciones

Como se menciona en paginas anteriores la empresa operara con una bodega en
Miami ubicada en:
QuiBox S.A
6995 nw 82 ave bay #37
Miami, Florida 33166

Phone:1 (305) 400-2497
El proceso operacional empieza cuando el cliente define la direccion de la bodega en
Miami, la bodega recibe la carga.

1. La bodega de Miami notifica a QuiBox S.A via correo electrénico quien a su vez
notifica al cliente final.

2. Sila carga llega antes del mediodia a las bodegas de Miami sera embarcado el
mismo dia caso contrario serd enviado al siguiente dia.

3. La bodega en Miami envia notificacion de embarque a QuiBox junto con copia
de los documentos.
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4. Operador 1 realiza el envio de informacion al ECUAPASS, los envios a
Ecuapass se realizaran desde dos computadoras autorizadas, una portétil a
cargo del jefe de operaciones y una computadora de escritorio ubicada en las
oficinas de QuiBox S.A a cargo del operador 1. Se realiza los envios siempre
corroborando toda la informacion de factura comercial, partidas arancelarias y
categorias y se indica novedades de aforo o salida autorizada.

5. El operador 2 realiza la logistica de aforo fisico en caso de existirlo, realiza el
retiro y entrega de la carga en un automovil dispuesto para este fin y
previamente registrado en la Aduana como activo de la empresa.

6. El jefe operativo se encarga de comunicar al cliente el momento de realizar la
entrega.

Se ofrecera un servicio de alta calidad se compromete con la entrega dentro de 3 dias
a partir de la fecha de embarque, solamente si la carga no cuenta con ninguna
observacion por parte de la Aduana. Se refleja el flujo de operaciones referentes al
negocio y las actividades que corresponden en el flujograma anexo No. 10. El tiempo
total estimado es de 4 dias desde que se recibe la carga en bodega hasta que se
entrega en la ciudad de Quito. En caso de tener aforo fisico la mercaderia se puede
demorar en ser despachada entre 5 y 6 dias, ya que hay una total dependencia de los
funcionarios de la Aduana del Ecuador y el cierre del tramite.

En caso de existir alguna observacion como inconsistencia de precios o normativas de
importacién, se seguira el procedimiento adecuado segun sea el caso.

6.3 Estructura Organizacional

Este estudio analiza los diferentes componentes organizacionales para plantear una
combinacién adecuada de recursos, para obtener un adecuado manejo del proyecto
tanto estructural como organizacional.

En la legislacion societaria ecuatoriana se reconocen cinco clases de compafiias las
cuales son:

Compairiia en Nombre Colectivo.
Compairiia en Comandita Simple
Compaiiia de Responsabilidad Limitada
Compafiia Andnima

Compafiia de Economia Mixta

Se debe indicar que uno de los requerimientos legales de la SENAE, para obtener la
autorizacion de funcionamiento y registro como empresa de Courier Internacional es la
copia certificada de escritura de constitucién de la empresa, misma en la que debe
constar que su objeto social donde se contempla su actividad comercial.

Para la legalizacion de este proyecto, se eligié la constitucion de Compafiia Anénima.
La sociedad anonima (abreviatura: S. A.) es aquella sociedad mercantil cuyos titulares
lo son en virtud de una participacion en el capital social a través de titulos o acciones.
Las acciones pueden diferenciarse entre si por su distinto valor nominal o por los
diferentes privilegios vinculados a éstas, como por ejemplo la obtencién de un
dividendo minimo. Los accionistas no responden con su patrimonio personal de las
deudas de la sociedad, sino Unicamente hasta la cantidad maxima del capital
aportado.

Se elige este tipo de empresa ya que de esta forma ninguno de los accionistas pondra
en riesgo su patrimonio personal. Se conformard por tres socios con igual participacion



20

cada uno. Para la constitucion legal de la empresa se proyectan gastos de USD
2500.00 entre la Superintendencia d Compafias, SRI y firmas de abogados.

La estructura organizacional estara encabezada por una junta directiva, donde
constaran los accionistas.

Se puede observar la estructura organizacional en el siguiente organigrama.

Junta Directiva

Accionistas

Representante
Legal

Abodago Seleccionado Carolina Vera

Apoyo Legal

Jefe
Administrativo -
Financiero

Gabriela Vera

Jefe de
Operaciones

Jefe de TICs

Mauro Olivo

Jefe Comercial

Betty Cabrera

OPERADOR 1
(iNFORMATICO)

Personal Seleccionado

OPERADOR 2
(LOGISTICO)

Personal Seleccionado

Figura 3 Estructura Organizacional

Perfiles del Personal
El personal debe cumplir con diferentes requisitos minimos segun el cargo los mismos
gue se detallan a continuacion:

Representante Legal: Profesional en Comercio Exterior, Negocios Internacionales o
Aduanas. Manejo del Idioma ingles minimo 80%, conocimiento de normas técnicas.
La SENAE requiere que el representante legal rinda un examen de conocimientos y
tenga un minimo de cinco afios de experiencia en el area de comercio exterior.
Responsabilidades: Representacion de la empresa, documentos legales, manejo
global, alianzas estratégicas, direccion de aéreas y plan de marketing y operativo.

Jefe Comercial: Profesional en Marketing, Ing. Comercial o carreras afines con
capacidad de liderazgo y un minimo de tres afios de experiencia en aéreas
comerciales. Manejo del Idioma Ingles 80%.

Responsabilidades: Planeacion de visitas semanales, prospectar clientes, acuerdos
comerciales, contratos con empresas, seguimiento de clientes, trato directo con el
cliente.
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Jefe de Operaciones: Profesional en areas afines al cargo, capacidad de liderazgo, al
menos tres afios de experiencia en el area de Comercio Exterior, conocimiento de
logistica y hormas técnicas, Manejo del idioma ingles minimo 80%.

Responsabilidades: Coordinacion de operaciones en origen y destino, seguimiento de
tramites, indicadores de tiempo, solucién de conflictos. Capacitaciébn en sistema
ECUAPASS, area técnica.

Jefe Administrativo - Financiero: Profesional del area contable y tributaria,
conocimiento de aspectos legales y tributarios en Ecuador, capacidad de organizacion
administrativa. Manejo del idioma Ingles 50%. Experiencia minima de 5 afios.
Responsabilidades: Documentos tributarios y legales de la empresa, coordinacion de
facturacién y pagos locales y al exterior, aprovisionamiento de suministros.

Jefe de TICs: Profesional en el area de marketing digital, sistemas, publicista o afines,
manejo del idioma ingles 90%. Conocimiento de marketing digital en general.
Responsabilidades: Actualizacion y mantenimiento de la pagina Web, correos
masivos, publicidad digital, logo en diferentes suministros. Mantenimiento equipos
digitales computadoras, tablets, teléfonos celulares, plataforma de comunicaciéon con
el exterior y sistema de tracking.

Operador 1 (Informatico): Profesional o estudiante de los ultimos niveles de comercio
exterior o afines. Conocimiento del sistema ECUAPASS, paquete informéatico, nivel
idioma ingles 70%. Minimo un afio de experiencia.

Responsabilidades: Ingreso de informacién oportunamente (dentro de las 24 horas de
arribo de la carga), impresion de manifiestos, carpetas de trdmites, seguimiento de
tramites, comunicacion directa con el Jefe de Operaciones y Operador 2 para
despachos.

Operador 2 (Logistico): Persona con experiencia en despachos minimo seis meses,
conocimiento de procedimientos aduaneros en general, buena presencia. Licencia de
conducir tipo B.

Responsabilidades: Estar presente en aforos fisicos por parte de la aduana, notificar
oportunamente novedades de aforos, pagos y tratos directos con la almacenera y su
personal (EMSA) distribucién de carga. Previa confirmacion de su inmediato superior
despacho de factura y carga.
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7. Evaluacion Financiera

Para iniciar con la proyeccion financiera de la empresa se han fijado las ventas
tomando en cuenta estadisticas de fuentes facultadas como son el Banco Central del
Ecuador, la Agencia Nacional Postal y la Superintendencia de Compaifias.
Basandonos en estadisticas del BCE como se puede observar en el anexo No. 11; al
Ecuador ingresé en promedio FOB (en millones de délares) USD 17500.00. (Banco
Central, 2015).

En total las empresas pequefias y medianas registradas en el &mbito de transporte y
mensajeria internacional son cuarenta y dos. A éstas corresponde el 100% del
mercado de Courier Internacional (Superintendencia de Compaiiias y Valores, 2015),
la proyeccion de la empresa para empezar, es tener una participacion en el mercado
del 1%.

7.1 Proyeccién financiera

Estados de resultados Anual

El estado de pérdidas y ganancias se muestra detalladamente los ingresos, los gastos
y el beneficio o pérdida que generara la empresa durante cada afio y se encuentra
proyectado a un periodo de tiempo de seis afios.

Como se puede observar en el anexo No. 12 durante los dos primeros afios no se
tendra ganancia alguna, sin embargo para el tercer afio se proyecta una utilidad neta
de $ 54044.66 creciendo al cuarto afio a mas de $100000,00 con lo cual se puede
indicar que la empresa se considera rentable, cumplira con los objetivos propuestos y
es una buena decisién invertir en la misma. Al cuarto afio se proyecta la compra de un
software de tracking para brindar un mejor servicio al cliente. El costo de adquisicién
de este programa es de $8200.00, por lo cual se realizaria al tener una ganancia neta
considerable, como es el cuarto ano.

Situacion financiera Anual

En este informe financiero contable se refleja la situacion econdmica y financiera de la
empresa en cada afio y se considera esencial para la contabilidad. Se estructura a
través de tres conceptos patrimoniales que son el activo, el pasivo y el patrimonio
neto. En el estado de situacién financiera se refleja que no se tiene deuda a largo
plazo ya que toda la inversion va de parte de los socios sin acumular deuda alguna en
el banco.

Los activos corrientes llegan a mas de USD 300000.00 en el quinto afio y no existe
endeudamiento.

7.2 Inversion Inicial, estructura de capital y capital de trabajo

La inversion inicial como se menciona en lineas anteriores se cubrird con tres
inversionistas, cada uno ingresard a la compafia con USD 15000.00 los cuales
cubriran la garantia que se presenta a la aduana de 30000.00 y los USD 15000.00
restantes cubriran costos como gastos pre operacionales entre los que se encuentran
gastos de constitucion, licencias, patentes también cubrira el capital de trabajo y los
gastos de marketing y publicidad iniciales.

El capital por lo tanto esta estructurado netamente por el valor entregado por cada uno
de los inversionistas. El capital de trabajo se calcul6 mensualmente al doceavo mes se
registran valores positivos, siguiendo las cifras que se muestran el capital de trabajo
necesario para el funcionamiento de la empresa es de USD 5833,15. Estos flujos se
muestran detalladamente en el anexo No. 13.
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7.3 Estado y evaluacién financiera del proyecto.

Del analisis realizado se desprenden dos indicadores importantes al momento de
evaluar el negocio financieramente que son: el valor actual neto y la tasa de interés de
retorno. El célculo se ha realizado basandose en una tasa de interés del 15%. La cual
se ha deducido en base de la tasa de inflacion vigente para el afio 2015 en promedio
hasta noviembre 2015 (Tl 9,12%) publicado en la pagina del Banco Central del
Ecuador y también en el puntaje de riesgo pais extraido de la misma fuente que es de
1206 puntos, esto sumado a la tasa referencial por sector econémico. (Banco Central,
2015). Como se observa la TIR es bastante alta ya que el negocio es suficientemente
rentable, mientras aumenta el volumen de venta en kilos disminuyen los costos
variables. Es recomendable invertir en este sector econémico. Se estima recuperar el
capital invertido en el tercer afio y a partir del cuarto afio generar una utilidad
considerable de acuerdo al monto invertido. La participacién de inversién de cada
inversor es del 33.33%, porcentaje que sera tomando en cuenta también para la
dividendo de ganancias. (Anexo No. 12)

7.4indices financieros

Existen diferentes indices financieros que dan la idea del curso y desempefio
economico de la empresa, de éstos se analizardn segun el estado de situacion
financiera:

Tabla 1. Explicacion y conclusiones por cada indice financiero

Liquidez Cuanto mas alto sea el coeficiente, la

(Activos corrientes / Pasivos corrientes) | empresa tendra mayores posibilidades
de efectuar sus pagos de corto plazo.
Endeudamiento sobre el activo Cuando el indice es elevado indica que
(Activos totales / Pasivos totales) la empresa depende mucho de sus
acreedores y que dispone de una
limitada capacidad de endeudamiento

Endeudamiento Patrimonial Este indicador mide el grado de

(Pasivos / Patrimonio) compromiso del patrimonio para con los
acreedores de la empresa.

Rentabilidad Neta sobre las Ventas Muestra la utilidad de la empresa por

(Utilidad Neta/ ventas Totales) cada unidad de venta.

indice de rotacion de activos Indica la eficiencia con la que la empresa

(Ingresos totales / total de activos) utiliza sus activos para generar ventas.

Mientras mayor sea la rotacién de
activos, mayor sera la eficiencia de su
utilizacion.

Conclusiones seccion financiera

Segun las proyecciones realizadas, célculos indicados en el anexo No. 14; la empresa
tendr& serios problemas de liquidez en los primeros afios ya que se toma en cuenta la
inversion inicial. Sin embargo se puede decir que a partir del tercer afio la situacion
mejora, para el cuarto afio la empresa contara con USD 9.05 por cada USD 1.00 de
deuda de la empresa a corto plazo. El analisis peridédico de la liquidez permitira
prevenir situaciones de iliquidez y posteriores problemas de insolvencia. El
endeudamiento sobre el activo en todos los casos es bajo, por lo tanto se deduce que
la empresa no dependerd de sus acreedores sino del capital de cada uno de sus
inversores como lo indica el indice. En el caso de la rentabilidad, a partir del segundo
afo el negocio empieza a ser rentable y ya que se ha calculado sobre la venta neta se
deduce que tiene una rentabilidad cien por ciento de las actividades derivadas del giro
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del negocio. Del indice de rotacion de activos totales se puede concluir que a partir del
tercer afio se tiene un valor positivo en este indice financiero por lo cual se denota que
la empresa empieza a utilizar sus activos para generar sus ventas.

Se realiza adicional el estudio de costos de empezar con pequefias bodegas de
almacenamiento en distintas ciudades importantes como son Guayaquil, Cuenca y
Machala. El almacenaje y retiro de la encomienda se pagaria a comision de USD 0.15
Y USD 0.10 respectivamente, como se puede observar en el anexo no.15. Sin
embargo al realizar la simulacién de costos (anexo no. 16) se deduce que es mucho
mas rentable establecer la alianza estratégica con la empresa de envios acordada
Tramaco Express. De esta manera tomando como ejemplo un envio de 10kgs hay un
ahorro en costos de: Guayaquil USD 1.20, Machala USD 2.00, Cuenca USD 1.70.
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8. Conclusiones Generales

En el proceso de desarrollo del trabajo de titulacion se realiz6 una exhaustiva
investigacion del entorno externo y de la industria localmente. Mediante este estudio
se llega a las siguientes conclusiones:

1. El ambito politico y legal en el pais tiene gran repercusion para el giro de
negocio y la razén de ser de la empresa. Se debe velar por ser parte de
conferencias, rondas, seminarios, etc. Que den las mejores herramientas para
sobrellevar cualquier tipo de dificultad en estos sectores.

2. Se determiné a través de este estudio que si existe una demanda real de los
servicios de Courier Internacional tanto por parte de personas naturales adn
mas por pequefias y medianas empresas.

3. El desarrollo de la tecnologia tanto como la globalizacion son factores
fundamentales, la empresa debera impulsar el uso de la misma para
subsistencia del negocio.

4. Se deben fijar alianzas estratégicas fuertes con los proveedores principales
como son aerolinea y empresa de Courier nacional, de esto dependera la
imagen y rapidez del servicio brindado por QuiBox S.A.

5. Se debe velar por una relacion laboral excelente con el SENAE tanto como es
documentacion, requisitos legales, resolucion de conflictos, etc. Ya que la
empresa dependera de esta institucion para la liberacion de las importaciones.

6. Es necesario estar siempre atentos al plan de marketing, tomando en cuenta
que debe estar aplicado como se menciona a lo largo del documento; a un
servicio de calidad y asesoria al cliente en todo el proceso de compra,
transporte internacional y entrega.

7. Si bien el negocio promete ser altamente rentable se debe especificar a los
socios el periodo de recuperacién de capital e inicio de percepcién de
ganancias para evitar contratiempos durante el ejercicio fiscal de la empresa.

8. Se debe poner especial atencion en los indices financieros como son liquidez y
endeudamiento. La liquidez se debe monitorear paulatinamente para evitar
iliquidez de la empresa y poder pagar a los proveedores a tiempo. En lo
referente a endeudamiento, se debe evaluar la posibilidad de financiar el
proyecto no solamente con capital de inversionistas sino también adquiriendo
una deuda bancaria, de esta forma no se pondrd en riesgo el patrimonio
personal.

QuiBox S.A segun el estudio realizado presenta una oportunidad de desarrollo efectivo
y rentable. Con una visién de expansion y crecimiento que apoyara con su actividad
econémica al desarrollo de otras actividades econdémicas y financieras. A mas de
contribuir al empleo y ocupacién generando nuevos puestos de trabajo. Mediante la
innovaciéon y emprendimiento se busca contribuir al desarrollo del pais en todo &mbito.
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ANEXOS

Anexo No. 1
Factores Sociales, variacion de la pobreza por consumo.
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Fr u Bor o
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consumo?

werw @CUAAOrENCIfras gos.ec

¢, Como ha variado la pobreza y pobreza extrema por

Crisis econémica —Pobreza por consumo
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3 afios 1 aflo 7 afios 8 afios
(INEC, 2015. Ecuador en cifras)
Anexo No. 2

Factores Econdmicos, evolucion histérica del PIB en el Ecuador

(Banco Central del Ecuador, 2015)

Evolucion anual PIB Ecuador

Fecha FIB Mill. € Var. Anual
2014 T5.645€ 3.8%
2013 T1131€ 46%
2012 63.159€ 5.2%
2011 36.976€ 7,9%
2010 52 420€ 35%




Anexo No. 3
Factores Tecnoldgicos, Acceso al Internet por area territorial.

El 28,3% de los hogares a nivel nacional tienen acceso a internet, 16,5 puntos mas que en el 2010. En el
area urbana el crecimiento es de 20,3 puntos, mientras que en la rural de 7,8 puntos.

Acceso al Internet seguin area

Urbana | Rural | Nacional

Encuesta nacional de Empleo y Desempleo y Subempleo — ENEMDU (2010 — 2013)

Anexo No. 4
Factores Legales, categorizacion de paquetes de Courier.

Hasta 5 importaciones o $1.200
y por destinatario (Al o) Arancel: $42 por importacién
B Paquetes Hasta 12 importaciones o $2.400 por
hasta4 Kg remitente migrante(Al ao)
y US$ 400 Regitro de W Libre de tributos
www.consuladovirtual gob.ec
I ISa—m
Paquetes de hasta 50 kg y $2.000 Anancel: Depende del Producto
C Requiere Documento de Control Previo de acuerdoal By
producto, excepto INEN ok Peploshal el
Textiles: 109% ADV + US$
Textiles y calzados hasta 20 Kg y $2.000 camtmmtusssésxxp?
D {Regq INEN, excepto la primera vez al afio con ﬁg:é:&s“
un monto de hasta $500) o
E Medicinas (Con receta médica) Fodinfa: 0,5%
Equip édicos, brganos y tejidos, etc. Libre de tributos
sin fines comerciales Articulo 125 COPCI
F Libros de lectura Fodinfa: 0,5%

(Servicio Nacional de Aduana del Ecuador, 2015)




Anexo No. 5
Grafico analisis PESTEL

Influencia de los factores macro Ambientales de la Industria

Politicos

Econdmicas
Tecnologicos

Social

Anexo No. 6
Gréfico analisis PORTER
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Anexo No. 7
Grafico Matriz EFE

OPORTUNIDADES Ponderacion Calificacion  Puntuacion poderada
1 Nuevas necesidades del mercado actual: cada dia crece mas el nimero de
clientes potenciales. 012 4 0,48
2 Alianzas estratégicas con empresas privadas 011 4 0,44
3 Expansion de los servicios y beneficiarse de canales de publicidad no costosos. 0,03 2 0,06
4 Los modelos de negocio requieren servicis de entrega 100% eficientes 0,03 2 0,06
5 Nuevas tecnologia de rastreo de paqueteria, sistemas inalambricos. 0,07 3 0,21
& Subcontratacin de |a cadena de suministro a mejor costo 0,06 1 0,06
7 Cambio de matriz productiva, nuevas necesidades 01 3 0,3
AMENAZAS
B Recesion en el pais 01 3 0,3
9 Dependencia del SENAE en el servicio de paqueteria. 0,15 3 0,45
10 Nuevas regulaciones en el pais. 0,07 2 0,14
11 Variaciones en los precios del combustible 0,03 1 0,03
12 Nuevas politicas en cuante a la moneda oficial del Ecuador, inestabilidad. 0,03 1 0,03
13 Tendencia a "negocios verdes” 0,03 1 0,03
14 Tasa de desempleo o subempleo creciente 0,04 2 0,08
15 Siati y Correos del Ecuador tienen mayar presencia local 0,03 2 0,06
TOTAL PONDERADO 1 2,73
Anexo No. 8

Cuestionario de la entrevista aplicada

1. Que tendencias se observan en el sector de mensajeria acelerada en Quito,
que tipos de productos se comercializan con mayor frecuencia.

Cudles son los principales Inconvenientes actualmente en el sector de
mensajeria acelerada.

Cudles son las fortalezas que se observan actualmente.

Cudl es el rango de precios que se maneja actualmente.

Que amenazas se observan a futuro para el sector de Courier.

Como observa usted el servicio que prestan las aerolineas y almaceneras a las
empresas de Courier.

Cudles son las oportunidades que se puede explotar dentro del sector.

Que vinculacién hay entre las tendencias politicas y legales del pais, pueden
afectar negativa o positivamente al sector.

9. Cuél es el futuro del Courier en el Ecuador.

N

o0k w

© N



Anexo No. 9
Cuestionario de la encuesta aplicada

1.

e o o o o O

Edad
18 a 25 arfios 31 a 40 afnos 51 afos en adelante
26 a 30 arios de 41 a 50 afos

Género
FEMENINO MASCULINO

Nivel de Ingresos
De USD 300 a USD 500 De USD 801 a USD 1200
De USD 501 a USD 800 Mas de USD 1200

Sabe usted manejar Internet?
Sl NO

Cudl de los siguientes es el principal inconveniente para usted al
momento de realizar compras por internet? Siendo 1 el mas importante 5
el menos importante.

Precio

Medio de transporte

Desconocimiento del proceso de compra

No posee tarjeta de crédito

Desconfianza al momento de realizar la compra

Cuando un familiar suyo viaja al exterior con qué frecuenciarealiza un
encargo de un producto en su viaje?

Frecuentemente

Ocasionalmente

Nunca

De la siguiente lista sefiale cudl de estos productos le gustaria adquirir
por medio de Internet.

Ropa

Zapatos

Aparatos electrénicos

Libros

Medicamentos

Partes y Repuestos

Ha utilizado usted el servicio de transporte de mensajeria acelerada,
paquetes y/o Courier?
Sl NO

Sefiale cuando fue la tltima vez que utiliz6 el servicio de Courier?
Esta semana

Este mes

Este semestre

Este Afo

Hace mas de un afio

10. Por favor, nombre a las empresas de Courier que conoce.



11.

16.

17.

18.

A la hora de evaluar el servicio sefiale el orden de importancia que le
presta a las siguientes cualidades. Siendo 1 el mas importante 5 el menos
importante?

Rapidez y cumplimiento

Asesoria

Precio

Confianza

Informacion oportuna (seguimiento)

.Cudl de las siguientes es la mayor dificultad que ha tenido al contratar el

servicio de Courier?
Imagen

Tiempo de entrega
Atencién en agencias
Falta de informacion
Paquetes en mal estado

.Cudl es el medio de comunicacién éptimo segun su criterio para obtener

informacién acerca del servicio de Courier, de promociones por
temporadas especiales y regulaciones? Por orden de importancia, siendo
1 el mas importante y 5 el menos importante.

Periddicos

Radio y television

Redes Sociales

Correos masivos

Informacion directa puerta a puerta

.Segun su criterio, cual es la mejor forma de obtener informaciéon o

asesoria cuando esta realizando envios via Courier?
Informacion directa (visita del personal)

Via Internet (asistencia on-line)

Via telefonica

. De las siguientes opciones escoja la forma de pago preferida por usted al

momento de contratar un servicio de Courier.

Pago anticipado al momento de recibir la carga en la aduana de Quito.
Pago contra entrega

Crédito a 15 dias después de recibida la carga

Es para usted importante la ubicacion de la empresa de Courier que
contrata? Tomando en cuenta que la entrega se realiza a domicilio.

Sl NO

Le gustaria que la empresa contratada cuente con un sistema de tracking
dénde usted pueda verificar el estado de su envio?

Sl NO

Estaria interesado en conocer acerca de una nueva empresa de Courier
en la ciudad de Quito, sus servicios, precios y asesoria?
Sl NO



Anexo No. 10
Diagrama de flujo del proceso operativo

El chente realiza la compra &
ngresa |a direccion de QuiBox en
Miami

Miami Motifica la legada a la oficina de
Cluito

Se notifica al cliene

I Dia Nro.1 |

-_— e = owm ol

Li=ga antes de las
12h00

Se embarca el siguients dia |

I Se embarca el mismo dia I
|
Notficacion de

F=— = = =

| Dia Nro.2 |

-_— e = owm ol

embarque a traves del
sistema

Envio de informacion al
Sisterna ECUAPAS

d

Afpro fisico
SENAE

Logistica de fore |

Salida Autorizada SEMAE
]
Despacho y entrega de la carga I
]

Motificacion de proceso de entrega al
cliente

Entrega de factura y products al
Cliente

r — = = =

| Dia Nro.3 |

-_— e = owm ol

| Dia Nro.4 |

-_— e = owm ol

I Tiempo total estimado: 4 a 5 dias
I (aforo automatico - documental)




Anexo No. 11
Histéricos de importacion (FOB) en millones de dolares mediante Courier y mensajeria

postal.

Indicadores (1/3 max.) Afio y Mes =T |Mes =71|Tipos de Bien
Monte (Miles de délare... 2014-Ene £22.253,11 | enero £22,253,11 | Bienes de con.. $208.045,39
Monto (Miles de délare... ¥ ||| 2014-Feb 866,51 | febrero £17.866,51
2014-Mar £16.001,76 | marzo £16.001,76
2014-48br £18.084.76 | abril £18.084,76
2014-May £18.814,73 | mayo £18.814,73
2014-Jun £17.895,67 | junio £17.895,67
2014-Jul £18.495.80 | julie £18.435,80
2014-Ago £20.265,21 | agoesto £20.265,21
2014-Sep 519,222,288 | septiembre £19.233,88
Explorar méas... Explorar mas...
Agregar calculo... 4 »
i Aiio: Bien:
Filtros 2014 Trafice Postal Intern... +
Ell_J Mostrando: L~ Monto (Miles de ddlares C... Hv Afio y Mes: Primeros 1000 J En: lv Bien: Primeros 1000
Afio y Mes Bien Monto (Mil...
il [~ $40.000,00 - —
Comparacin 2014-Ene Trafico Postal I @ $22.253,11
2014-Feb Trafico Postal I @ $17.866,51
$20.000.00 - "\___.___,,__.__,__...--“\\ — 2014-Mar Tréfico Postal In M $16.001,76
2014-Abr Trafico Postal I @ $18.084,76
o0 - Ig ﬁ [ ': Ig Z Ig. '3 L '3 . 2014-May Trafico Postal In @ $13.314,73
O - ;_ F 7 ¢ 3 19 g Z ‘3_ 2014-Jun Tréfico Postal In M $17.895,67
2 8 8 R 5 8 8 8 58 & § =8 2014-Jul Tréfico Postal In' M $18.495,80
L ] 2014-Ago Trafico Postal I @ $20.265,21

- - | E! [ ] | » |
Listo Cancelar

(Banco Central del Ecuador, 2015)

7 .

Ano: Bien: +
Filtros  |2013 Trafico Postal Intern...
Afio El Tipos de ... E 2 Importaciones FOB por Uso o Destino Econdmico... |Explorar| i Importaci... |{§
2015 Biznes de consumo .. - Bien | & |A... |w|M...
Aifio: Bien:
2014 : 2013-Di
_ Filtros |2014 Trafico Postal Intern...
2013-Nc
2012 $25.000,00
2011 000, 2013-0¢
2010 2013-5¢
2009 . 2013-Ac
20.000,00 -
2008 n 13-Ju
Trafico
2007 2013-Ju
z006 -M;
$15.000,00 - 2013-M:
2005 2013-Ak
Explorar mas... 2013-M:
-Me

Trafico Fostal

= Bien $10.000,00 - ® Intemacional y 2013-Fe
2013-Er
enera Mo duraderos
febrera Materiales de constru.., $5.000,00 -
marze Industriales
abril Equipos de transporte.,
maye Duraderas 0,00 ~——————————————
junia oi @ & 5 5 » £ T 8 =& B oz o=
julio B § 433374379333
1 Combustibles y lubric... +  F T g 0T 5 % 2 T+ 3
I - s 35 =35 - - 5 = &
agosto Agricalas 8 &8 a8 8 a8 8w R B ® R N
septiembra
L ]

Explorar mas...

(Banco Central del Ecuador, 2015)




Anexo No. 12
Estado de Resultados Anual, proyeccion a seis afios, flujo de efectivo, periodo de
recuperacion del capital, VAN y TIR.

ESTADO DE RESULTADOS ANUAL

ANO 0 AND 1 ANOD 2 ANO 3 ANOD 3
VENTAS $88.817,42 | $207.692,62 | $331.347,66 | 5446.310,61 | 5696.808,12 | 566.946,87
COSTO DE VENTAS $33.776,57 | $72.886,27 | 59297455 [ 512111470 | $182.874,14 | $16.992,17
UTILIDAD BRUTA 555.040,85 | 5140.806,36 | 5238.373,11 | 5325.195,91 | 5513.833,97 | 548.954,70
SUELDOS Y SALARIOS $75.397,80 | 5111.170,16 | 5115.651,96 | 5120.317,96 | 5138.924,95 | 512.044,41
HONORARIOS TOTAL $5.640,00 | 56.34519 | 5611020 | 59.428,03 59 710,87 5841,93
DEPRECIACION $6.111,56 | 56.111,56 | $6.380,23 | 56.404,66 5$6.404,66 533,72
AMORTIZACION $6.500,00 | 57.041,67 | $6.500,00 | 56.500,00 5$6.500,00 50,00
ARRIENDO $6.000,00 | 56.250,20 | S$650021 | 5677972 $6.983,11 560544
SEGUROS $2.280,00 | 5256508 | 5247008 | 5257629 52 653,58 $230,07
PROMO. Y PUBLICIDAD $3.480,00 | 5362512 | 5377012 | 53.932,24 54.050,20 351,15
SUMINISTROS ¥ MAT. 5111,56 5120,86 404,66 5404, 66 404,66 50,00
SERVICIOS BASICOS $600,00 $625,02 $650,02 S677.97 569831 560,54
TRANSPORTE ¥ COMBUSTIBLE 5444000 | 5499515 | S$481015| 5501699 55.167,50 544802
COMUNICACION {INTERNET,
CELULARES) $3.240,00 | 5369515 | 53610,15| 5381699 53.967,50 5348,02
SOFTWARE TRACKING 58.200,00
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO E
INTERES [558.760,07)| [59.887,82)| 58151533 |5159.340,41 | 5328.468,63 | $34.491,39
INTERESES 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
RESULTADOS ANTES DE IMPUESTO [558.760,07)| (59.887.82)| 5B151533 | 315114041 | 532846863 | $34.491 39

PERIODO DE RECUPERACION DE CAPITAL

UTILIDAD NETA | (546.021,13) ($9.149,86) $54.044,66 $100.20600 S$217.774,70 $22.867,79

FLUJOS DE EFECTIVO

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3

INGRESOS $88.817,42 5207.602,62 $331.347,66 5446.310,61 5606.808,12  566.946,87
EGRESOS $113.800,92 5152.545,14 5156.857,78 " 5174.055,50 518546534  $15.463,31
FLUJO DE EFECTIVO (5 63.615,60) (5 24.983,50) 555.147,48 5174.489,88 527225511 5511.342,77 55148356
§ 503.237.20 VNA
95% TIR

Con una tasa del 15%

ANO 1
INGRESOS 2 / INVENTARIO $3.300,00 | $3.366,00 $3.433,32 | 53.501,99 | $14.80932 | 53.643.47
COSTO DE VENTAS TOTAL $1.320,00 | $1.34640 $1.373,33 $1.400,79 | 5480000 | 5145739
ARRIENDO $500,00 $500,00 5500,00 $500,00 5500,00 5500,00
MANO DE OBRA (OTROS COSTOS) 55.183,00 5470,00 470,00 5470,00 5470,00 5470,00 5470,00
NOMINA $6.283,15 | 56.283,15 56.283,15 56.283,15 $6.283,15 |  56.283,15
TRANSPORTE $370,00 $370,00 $370,00 $370,00 $370,00 370,00
SEGUROS $190,00 $190,00 $190,00 $190,00 $190,00 $190,00
CAPITAL DE TRABAIO [55.183,00) (55.833,15) [55.793,55) (55.753,15)  [55.711,85) 5218617  (55.527.07)

CAPITAL DE TRABAIO -5833, ]frl




Anexo No. 13

Célculo de capital de trabajo, gastos preoperacionales

MARKETING Y PUBLICIDAD ANO 0

Espacio de una pagina en Revista Vistazo 1.000,00
Coctel de lanzamiento Hotel SAVOY INN 1.380,00
Creacion y publicacion de una pagina Web 570,00
Disefio e impresion de hajas volantes 22000
1000 carpetas con logo empresarial 23000
1000 esferos con logo empresarial 180,00
500 calendarios 320,00
500 tarjetas de presentacion 170,00
Colgantes distintivos 80,00
Camisetas 430,00
Gorras 53,00
Chompas 550,00

TOTAL MKT Y PUBLICIDAD INICIAL 5.183,00

GASTOS PREOPERACIONALES MONTO
(GASTOS DE CONSTITUCION (SR, SUPERCIAS)|  $ 1.800,00
PERMISO DE FUNCIONAMIENTO $ 30.000,00
(OTROS TRAMITES (PATENTES IEPI) $?00ﬂ
TOTAL $ 32.500,00
CAPITAL DE TRABAJO PROYECTADO

TOTAL INVERSION INICIAL PROYECTADA ~ § 43.516,15



Anexo No. 14

Estado de situacion anual, indices financieros.

ESTADO DE SITUACION ANUAL

Aflo 1 AfD2 Aflo3 Afl0S

ACTIVOS $24 80770 ($#21.213.42) ($31.081.49) %22.963.17F $123.169.26 % 340.943.97
Activos Corrientes ($ 36.007.90) [$ 72.217,46) ($69.473,97) ($2.549.08) % 110.561,67 $ 341.241,03
EFECTIWO [$35.807.30)((%# 80.637.41)| (%91.193.27])|(% 25.935.18])| $ 70.608.12 | $ 282.597.68
CC $000| $8.419.94 | $21.719.29 | $27.386.10 | $39.953.55 | $58.643.35
INWENTARIOS $0,00 $0.00 $£0.00 $0.00 $0.00 $£0.00
Activos no Corrientes $63.615,60 $%51.004,04 $38.392.46 $25512.2% $12.607.59 (% 297.,06)
VEHICULOS $30.00000 (2400000 | ¢ 18.000.00 | $12.000.00 | % 6.000,00 $£0.00
EQUIPDS $#11560( #%1.004.04 $ 892,48 £512.25 $107.53 (% 297.06)
GASTOSPREOPERACIOMALES | #32.500,00 | ¢ 26.000,00 $19.500,00 | $13.000,00 | $E6.500,00 $£0.00

PASIVDS $1.320,00 %4.202.38 $6.68940 $8B56696 %$12.21443 4 16.992 17
Pasivos Corrientes $1320,00  $4.202,38 $6.66940 $8566,96 $12.214.43 $16.99217
P [ $0.00] $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.,00 ] $0.00
Pasivo no Corriente $0,00 $ 0,00 $£0.00 $0.00 $0.00 $£0.00
DELDALP $0,00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00

PATRIMONIO $24.807.70 [($21.213,42) (% 31.061,43] #%22.963.17 #$123.163.26 % 340.943,37
CAPITAL DE LA EMPRESA $30.000,00( $30.000,00 | ¢ 30.000,00 | % 30.000,00 | % 30.000,00 4 30.000,00
UTILIDAD FET. (#5.132.30) ($ 51.213.42)| (% 61.081,49)| (% 7.036.83) $93.169,26 | $310.943,97
il MO O O RO 4 A0
Liquidez [Accion Comiente) -23.40 -17.13 -10.29 -0.30 3,05 20,08
Rentabilidad neta de las ver =52 =2 162 alald 31 S
Indice de rotacion de
capital de trabajo $0,00 #0710 [$0.23] (3 2.46] £0.41 $0.18
Endeudamiento sobre el act $13,73 [#5,05) [#4,65) $2 68 410,03 $20.06
Endeudamiento Patrimonial 005 [£0,200 [£0,22] 037 £0.10 $0.05
Anexo No. 15
Costos comparativos — Bodegas a comision y Tramaco Express
|Gum_.-'aquil |Euenca |Machala

BODEGAS A COMISION
Envio interprovincial ( valor minimo hasta 2kgs) | 5 2,50 |5 3,005 2,80
Envio interprovincial (por kilo adicional) 5 040 | S 040 | S 0,40
Retiro de la empresa de encomiendas (por kilo) | 5 0,10 | & 0,10 | & 0,10
Comisidn por almacenaje (porkilo) 5 0,15 | 5 0,15 | 5 0,15
ENVIO TRAMACO EXPRESS
Transporte y entrega en destino (0 a 2 kgs) 5 2,50 |5 2,50 |5 2,50
Transporte y entrega en destino (Kgs adicional) | 5 0,50 | & 0,50 | & 0,50




Anexo No. 16
Simulador de costos

SIMULADOR {Machala) ZKGS 5 KGS 10 KGS
Bodegas a Comision 5 3,30 | S 475 | 5 8,50
Envio Tramaco Express 5 2,50 | 5 4,00 | 5 6,50
SIMULADOR (Guayaquil) IKGS 5 KGS 10 KGS
Bodegas a Comision 5 3,00 |5 445 | § 7,70
Envio Tramaco Express 5 2,50 | 5 4,00 | 5 6,50
SIMULADOR (Cuenca) ZKGS 5 KGS 10 KGS
Bodegas a Comisidn 5 3,50 | S 495 | § 8,20
Envio Tramaco Express 5 2,50 | 5 4,00 | 5 6,50






