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RESUMEN

El proposito de este trabajo de titulacion es proponer y analizar la viabilidad
financiera de un plan de negocios para la creacidbn de una empresa de
representacion de ventas de aerolineas de carga con el objetivo de dar un
servicio de logistica necesaria para el transporte adecuado y planificacion de

rutas aéreas dirigidas a las agencias de carga.

La idea principal de este proyecto surge a través de la implementacion de una
empresa que brinda toda la logistica necesaria para llenar los espacios de carga
de las aerolineas a través de un servicio a las agencias de carga que se
encuentren con la necesidad de aumentar el movimiento de su servicio y a

cambio recibir una comision por parte de las aerolineas.

Para el desarrollo de este proyecto se realizé una investigacion de mercados con
el afan de consultar a las agencias la frecuencia de envio, los destinos principales
y de la existencia de competencia y como desearian trabajar con una empresa
de las caracteristicas planteadas. Gracias a esta investigacion fue posible la

planificacion financiera y su evaluacion

Para la implementacion de este proyecto la inversidn necesaria para poder
brindar este servicio se decidid que sea del 60% capital propio y 40% de un
préstamo al banco, el negocio presenta altos ingresos por ventas y utilidades

desde el segundo afio.



ABSTRACT

The purpose of this title work is to propose and analyze the financial feasibility of
a business plan for the creation of a company representing sales of cargo airlines
with the objective of providing a logistics service necessary for the proper
transportation and planning of Routes to cargo agencies.

The main idea of this project arises through wanting to implement a company that
provides all the logistics necessary to fill the cargo spaces of the airlines in

exchange of a commission from the airlines.

For the development of this project, a market research was carried out with the
aim of consulting the agencies on the frequency of shipments, the main
destinations and the existence of competition and how they would like to work
with a company of the characteristics presented. Thanks to this research, a

financial planning and evaluation was possible.

For the implementation of this project, the investment necessary to provide this
service requires 60% of its own capital and 40% of a loan from a bank, the

business has high revenues from sales and profits from the second year.
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1 Introduccién

1.1 Descripcién del negocio

El proyecto empresarial apunta a la creacion y desarrollo de una compaiiia tipo
GSA (General Sales Agent) en Quito-Ecuador, esto quiere decir, una empresa
que brinda el servicio de intermediacion y representacion de ventas de carga
aérea para las empresa “United Air Lines” y la compafiia denominada
“‘“Amaszonas” y en el futuro representar a otras aerolineas mas en donde no
existe representante de ventas de carga en el Ecuador. El GSA tendrd como
sus principales funciones administrar el espacio de la aeronave para el
transporte de carga, con el proposito de maximizar el espacio disponible de la
aeronave en donde en cada trayecto que pasen por Ecuador el avibn obtenga
el espacio de carga lleno con el afan de maximizar sus recursos, a esto se le
suma el acuerdo interlineal entre las empresas mencionadas anteriormente, es
decir un acuerdo en donde las empresas puedan utilizar el espacio de su
aeronave para el transporte de la carga de la otra empresa con un numero de
guia en la cual al momento de llegar a su estacion principal en su pais, podra

tomar ya otras conexiones a su destino final de cada carga existente en el avion.



1.1.1 Objetivo General

e Demostrar la viabilidad de la implementacion de un proyecto que realice
la intermediacion logistica y ventas para las empresas United Air Lines y

Amaszonas

1.1.2 Objetivos especificos

Realizar un analisis situacional en donde se noten los pros y contras de la

creacion de la empresa en la situacion actual del pais.

e Realizar una investigacion de mercados que comprenda un analisis
profundo del proyecto y asi mismo su aceptacion del servicio en el
mercado.

e Establecer un plan estratégico de marketing con los pasos a seguir, sus
metodologias y tiempos para alcanzar los objetivos planteados.

e Realizar un andlisis organizacional y de estructura de la empresa

permitiendo una inclusion de roles, niveles jerarquicos y grupos de poder.

e Realizar un analisis financiero que incluyan estados e indices financieros.

1.1.3 Cédigo ClIU

“H5229.02: Actividades logisticas: planificacion, disefio y apoyo de operaciones
de transporte, almacenamiento y distribucion; contratacion de espacio en buques
y aeronaves, organizacion de envios de grupo e individuales (incluidas la
recogida y entrega de mercancias y la agrupacion de envios); Manipulacioén de
mercancias, como: el embalaje temporal con la exclusiva finalidad de proteger
las mercancias durante el transito, desembalaje, muestreo y pesaje de la

carga.”’(Instituto nacional de estadisticas y Censos, 2012).



2. Analisis del entorno

2.1 Analisis del entorno externo
Econdmico:

De acuerdo al boletin del Banco Central del Ecuador el 22 de julio del 2016: El
entorno econdémico en el Ecuador no tiene un panorama favorable pues se

sefnala:

“Los resultados de las cuentas nacionales trimestrales del primer trimestre de
2016 se evidencia que el Producto Interno Bruto (PIB) de Ecuador, a precios
constantes, mostré una variacion trimestral (t/t-1 respecto al cuarto trimestre de
2015) de -1.9% y un decrecimiento inter-anual de -3.0% (t/t-4, respecto al primer
trimestre de 2015).” (Banco central del Ecuador, 2016).

Lo antes mencionado, demuestra que el pais se encuentra en época de
decrecimiento econdmico, y por consiguiente esto sin duda ha evidenciado una
baja considerable en el entorno del consumo de los ciudadanos, y la disminucion

de los ingresos de un sin numero de industrias en el pais.

Para el entorno de las exportaciones y carga, estas han caido considerablemente
“Las exportaciones ecuatorianas registraron un descenso en el primer trimestre
de 2016, las exportaciones totales alcanzaron los 3.627 millones de dolares. Esto
equivale a una disminucion de 25,9% frente al mismo periodo del afio
anterior’(Hora, 2016). Esto sin duda genera un problema muy grave para la
industria de las exportaciones y carga generando un panorama poco alentador
para los sectores, pero cabe recalcar que los productos exportados son de buena
calidad y de alta demanda, productos como el banano vy la flor ecuatorianos son
altamente requeridos en otros paises por su calidad y su demanda en el mercado

segun el ministerio de comercio exterior.

Para concluir el entorno de las exportaciones se encuentra en un periodo dificil,

lo cual evidencia un problema para la creacién de una nueva compaifiia, pero



siempre existird la necesidad de expandir y desarrollar mercados nuevos en el

mundo.

Politico:

La incertidumbre politica en el Ecuador crece cada vez que se acercan las
elecciones, segun el Consejo Nacional Electoral (CNE).

“En dias pasados el CNE habia anunciado que los comicios electorales se
desarrollardan el domingo 19 de febrero de 2017, en el que 13,1 millones de
electores nacionales y en el exterior elegiran a presidente y vicepresidente de la
Republica, asambleistas y parlamentarios andinos.” (Agencia de Noticias Andes,
2016).

Esto genera un ambiente de incertidumbre ya que las empresas empiezan a
analizar los posibles escenarios y medidas a tomar. Las familias contemplan
codmo reaccionar a las elecciones para analizar sus posibles votos. Esto provoca

a las industrias tomar acciones mas conservadoras.

El gobierno ha manifestado que estan en proceso acuerdos comerciales con
diferentes paises, especialmente con la Unién Europea; estos procesos de
negociacion han sido largos pero que seran beneficiosos para los sectores de
exportaciones y carga. Actualmente estas negociaciones ya se encuentran
firmadas segun el Ministerio de Comercio Exterior: “la Union Europea publico el
Protocolo de Adhesién del Ecuador al Acuerdo Comercial con la Union Europea.
Con esta publicacion se da por terminado con el procedimiento para la aplicaciéon
provisional del instrumento internacional en la Unién Europea. Cabe recordar,
que el Protocolo entrara en vigencia el 1 enero de 2017” (Ministerio de Comercio
Exterior, 2016).

Para finalizar, Ecuador esta en un periodo donde predomina la incertidumbre
pero los esfuerzos para superar la crisis son arduos. Por lo tanto, un descenso

en las ganancias, que se reflejara en el Producto Interno Bruto (PIB). Por otro



lado los acuerdos comerciales tienen proyecciones a ser una ayuda a las

industrias ecuatorianas.

Social:

Las empresas de aviacion internacional pasan por buen momento en el pais,
aunque empresas nacionales como TAME han tenido tiempos econémicos altos
y bajos; a pesar de tener alrededor del 48% de participacion en ventas en el
mercado domeéstico segun EI Comercio: “Luego de comparar datos de la anterior
y la actual administracion de la empresa publica, que tiene cerca del 48% del
mercado doméstico. TAME registr6 una pérdida de USD 3,5 millones “(EL
COMERCIO, 2014).

Sin embargo, la industria de aviacién en el Ecuador se encuentra con muchos
movimientos tales como empresas que se fusionan para generar una mejor
estrategia, como ejemplo se tiene el caso de Aerogal y Avianca, asi también LAN
Chile y TAM. Adicionalmente a lo mencionado se suma la incorporacion de
nuevas empresas como Jet Blue, segun la prensa local indica que “La aerolinea
estadounidense Jet Blue anunci6 en su pagina web el inicio de operaciones en
la ruta Fort Lauderdale-Quito” (EL COMERCIO, 2015).

En conclusion la industria de carga en el Ecuador tiene como participantes a las
agencias de carga y estas se encuentran con una buena relacién entre ellas por

una cantidad considerable de carga.

Tecnoldégico:

La tecnologia en la actualidad es un ambito que tiene un crecimiento exponencial
muy vertiginoso, los instrumentos aeronauticos son cada vez mas precisos,
reducen los gastos de combustible de los aviones, también con funciones que
ayudan a eliminar riesgos, mejoran los procesos que como resultado muestran
menores problemas y manejan la carga de mejor manera, los aviones ahora

pueden viajar mayores distancias, también los aviones son mas grandes y con



mayor capacidad de carga. Con dichas mejoras tecnologicas se crean nuevas
estrategias de ventas y de manejo de carga.

A esto se suma todas las plataformas tecnoldgicas que ayudan al manejo vy
evolucioén de la industria de aviaciébn como es el Sistema de establecimientos de
carga (CASS) este programa estd hecho por la Asociacién Internacional de
Transporte Aéreo (IATA), este programa simplifica la verificacion de cupos,
tarifas, estadisticas e informacion detallada de las aerolineas de carga con sus
movimientos tiene alrededor de 500 aerolineas dentro del programa, este
sistema ayuda al control de todo lo referente a la carga pero es de uso exclusivo.

En el Ecuador desde el 2013 se inaugurd el nuevo aeropuerto de Quito. Que
cuenta con hangares mucho mas grandes y exclusivos para el manejo de carga,
asi como cuartos frios para conservar los alimentos y flores, ademas se otorgd
espacio para el almacenamiento y manejo de carga que cumplen estandares de

calidad internacional.

“El terminal de carga internacional, es uno de los edificios mas grandes del
complejo aeroportuario, en este edificio se organiza la carga y se traslada a
cuartos frios para esperar su embarque. Actualmente tiene 12000 metros
cuadrados con la posibilidad de extender el area de construccién en

18.000 metros cuadrados mas a cada lado” (Aereopuertoquito, 2013).

En conclusion los avances tecnolégicos en la industria de aviacion genera
herramientas adecuadas para el desarrollo de la misma, generando un ambiente
innovador y con informacién completa que ayuda a controlar todos los sistemas,
asi mismo la infraestructura de carga en el pais esta respaldado por tecnologia

de punta.



2.1.2 Andlisis de la industria
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Figura No 1: Las Cinco fuerzas de Portero

Poder de negociacién de los clientes (Incidencia: Alta)

Alta capacidad de negociacion por tener servicio diferenciado por su capacidad
de conexion y su buena gestion de trabajo.

Los principales clientes seran las agencias de cargas en el Ecuador, para esto
se, debe tener en cuenta que son muy pocas comparandolas con la magnitud de
carga existente. Se cuenta con alrededor de setenta agencias de carga en el
Ecuador; de las cuales, las diez principales manejan mas del 82% de la carga
(Anexo 1), esto otorga una alta capacidad de negociacion de los clientes, ya que
por brindar alta capacidad de conexiones y mas de 200 destinos se puede
generar una alta competitividad. Estos destinos mencionados pueden tener
capacidad de conectividad directa con un tiempo de 72 horas de manejo de
carga, y ademas desarrollables debido a que se ha transportado muy poca carga

o nula desde Ecuador como lo indica la siguiente tabla:



Tabla No 1: Principales destinos de United desde el Ecuador 2015-2016

Destinos Principales

Tomato de: United Air Lines, 2015

En conclusién, que los clientes tengan y opten por realizar envios con altos
volumenes y toda la informacion disponible para lograr la mejor ruta, permitira
que estos puedan reservar el espacio en el carguero logrando asegurase €l envio

y la tarifa mas conveniente.

Amenaza de los competidores entrantes (Incidencia: Alta)

Por las caracteristicas del sector se tiene una alta amenaza de competidores
entrantes, a pesar de que se obtiene una alta diferenciacion de servicios y

logistica comparando con los posibles competidores.

La amenaza se debe a que otras compafiias pueden brindar el mismo servicio,
ofreciendo rutas diferentes aunque con tiempos mas largos, asi mismo puede

suponerse la creacion de empresas similares a esta, pero que sean mas baratas.

Esto por un lado es perjudicial, pero la diferenciacion de servicios sera algo que

predomine ante los clientes.

Las barreras de entrada al mercado son muy exigentes si no se tiene la

informacion adecuada ni el acceso a los sistemas para brindar un servicio de



calidad serad complicado la entrada de competidores, lo importante es que el
acceso a la informacion sera crucial para la determinacion de un buen servicio lo

cual es dificil de obtener.

En conclusion existen empresas sumamente grandes que tienen bien
posicionado su marca y ademas un alto reconocimiento por sociedad; esto
puede perjudicar a una nueva empresa de servicios de aviacion sin importar las

compafias asociadas.

Poder de negociacién de los proveedores (Incidencia: Media)

El poder de negociacion de los proveedores es decir las aerolineas tienen
tendencia media. Para una empresa de este estilo, se tiene alta dependencia de
los proveedores porgue es una empresa que su servicio depende de la
disponibilidad de ellos. Por otro lado, los proveedores tienen grandes
necesidades, por ejemplo:
1) Tienen problemas de espacio, por lo cual su rendimiento econémico es
limitado.
2) Disponen de poca conectividad de rutas, aunque tengan la suficiente
capacidad de carga.
Ya que, el servicio ofrecido dara a nuestros proveedores una ayuda para generar

mMAas ganancias.

Con esto el poder de negociaciéon mencionado provocara una dependencia de
las aerolineas pero por otro lado las aerolineas tendran la necesidad de la
empresa por su falta de espacio de carga y conectividad para lograr sus
objetivos. Provocando que las compafias lograran cubrir sus necesidades

maximizando Sus recursos.

En conclusion, permitird formular estrategias para generar un poder de
negociacion optimo con el proveedor, que permita mejorar las condiciones y

lograr un mayor control sobre la los espacios y aumentar el volumen de carga
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disponible. Esto sera beneficioso para ambas partes ya que se podra reducir
costos y que ayuda a ambas partes para cubrir sus necesidades.

Amenaza de productos o servicios sustitutos (Incidencia: Baja)

Por las caracteristicas del servicio, se obtiene una incidencia “Baja” debido a
que en este momento no existen empresas 0 servicios sustitutos pero en un
futuro se podrian crear paginas web o programas como por ejemplo:

www.despegar.com, cuyo objetivo es combinar varias paginas e informacion de

la web simulando el servicio propuesto para carga aérea, ho es un competidor
directo pero el modelo que sigue este negocio podria adaptarse y ayudar a los
clientes a tomar sus decisiones con mayor facilidad. Esto significaria para las
empresas un ahorro de tiempo y simplificacibn de procesos, evitando la
contratacion del servicio planteado en este proyecto; por lo contrario, el servicio
propuesto busca generar un servicio donde se evidencie que se cuenta con
informacion y experiencia que permita generar una mejor experiencia al usuario
debido a que sera de mayor ayuda contar con un agente que atienda cada uno
de los requerimientos, personalizando y logrando una diferenciacién ante los

potenciales productos sustitutos.

Si en el futuro existieran plataformas que ofrezcan servicios similares a lo
planteado en la presente propuesta, podrian considerarse plataformas web que
son usadas para otro tipo de negocio como por ejemplo buscar hoteles, pasajes
de avion, etc. Que podrian diversificar a este giro de negocio; la complejidad
para este tipo de plataformas seria contar con toda la informacion necesaria, y

el servicio personalizado para el cliente.

En conclusién la amenaza de productos sustitutos es un problema a futuro para
al proyecto, pero al momento y con el analisis planteado se tiene como ventaja
en la calidad de informacién y la experiencia que logran ser factores

diferenciadores.


http://www.despegar.com/
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Rivalidad entre los competidores existentes. (Incidencia: Alta)

Con una incidencia “Alta” en el momento actual existen compafiias como Solent,
Kales, Transoceanica, Sorciergue son compariias parecidas a las planteadas,
asi mismo las aerolineas que tienen una gran capacidad de carga que podrian
implementar un servicio similar para su uso exclusivo, esto quiere decir que
existen empresas muy grandes con iguales conexiones y que actualmente ya
tienen empresas en las cuales les representan. La alta rivalidad entre los
competidores no se dara debido a la cantidad, sino a la calidad de los mismos;
es decir los competidores no tienen la capacidad para brindar un mejor servicio
ya que sus rutas estan saturadas; en otras palabras la presente propuesta
funciona a manera de un “broker” para la aerolinea de carga, ampliando las
oportunidades de negocio para todos los involucrados.

Al momento existen mas de 18 aerolineas que vuelan a Quito con carga, pero
las10 principales empresas son las que manejan la mayoria del mercado como

se puede apreciar en la siguiente tabla:

Tabla No. 2: Nombres de las principales Aerolineas con actividad de carga en

el Ecuador y su participacion en el mercado.

1 LATAM Airlines 63,522,523.4 31.41% 6.16%
2 KLM Royal Dutch 29,837,546.5 14.76% 32.76%
3 Atlas Air, Inc. 23,291,750.0 11.52% 81.22%
4 Tampa Cargo S.A.S 21,866,363.5 10.81% 15.70%
5 Centurién Air Cargo, 14,263,443.0 7.05% -13.74%
6 UPS 12,345,326.0 6.11% -2.41%
7 Cargolux Airlines 10,983,819.6 5.43% 9.78%
8 Lufthansa Cargo AG 6,526,626.0 3.23% -16.65%
9 Emirates 4,352,925.0 2.15% 6.41%
10 Iberia Lineas Aéreas 4,019,997.5 1.99% 17.08%
Otros 11,410.205.0 5.54% -46.29%

Tomado de: CASS, 2014
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Como se puede apreciar, existen cargueras y aerolineas de pasajeros, siendo
estas Ultimas la gran mayoria y que también mueven carga. Las aerolineas
de pasajeros manejan carga desde otros destinos y desde Quito vuelan a
destinos tales como: Miami, Atlanta, Bogota, New York, Amsterdam, Madrid,

Luxemburgo, entre otros.

Las aerolineas de carga pura estan moviendo la carga a puntos tales como:
Miami, Amsterdam, Lucemburgo y Bogota. Estos destinos suelen ser por lo
general el destino final en donde las aerolineas dejan la carga y de ahi la
carga se mueve por diferentes medios sea por via terrestre o por via
maritima. Estos destinos estan altamente congestionados por otras
aerolineas; por lo que el servicio que se piensa ofrecer aumentara la
conectividad hacia estos puntos principales, logrando un ahorro de tiempo y
de dinero para las agencias de carga que son clientes del negocio.

En conclusion existen aerolineas en las cuales amenazan la existencia del
proyecto, Por otro lado sus destinos estan congestionados lo cual les dificulta el
desempeiio normal de actividades y al ofrecer nuevos destinos con menores
tiempos de conexién generara un diferenciador trascendental comparado con la

competencia.

Conclusion

Se puede concluir que el proyecto es atractivo para su desarrollo, puesto que se
puede obtener una alta capacidad de negociacion con los clientes que brindara
a la compaiia una fortaleza. Por otro lado se tiene una amenaza de
competidores entrantes lo cual es peligroso para la empresa con incidencia alta,
pero con la capacidad y el servicio diferenciado se podra mitigar este aspecto.
Si bien es cierto es un proyecto que tiene dependencia de sus proveedores, pero
con la necesidad de los proveedores de espacio de carga y logistica se lograra
alcanzar un equilibrio con ellos, adicionalmente la amenaza de productos
sustitutos se podra mitigar con la experiencia y la informacion disponible para la

empresa. La rivalidad entre los competidores sera en efecto un problema a
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seguir, pero con nuestro valor agregado podremos diferenciarnos con la
competencia.

2.1.3 Matriz FODA

Fortalezas:
e Alta experiencia de los socios en el presente proyecto en la industria de

carga aérea.
e Acceso a plataformas de informacion y logistica de carga de acceso
restringido por convenios con la IATA.

Debilidades
« Empresa nueva en un giro del negocio.

« Por ser una empresa nueva los procesos internos son lentos.

Oportunidades
+ Rutas de carga area saturadas que permiten ofrecer un servicio de

intermediacion logistica.
* Acuerdos internacionales que permitan mayor flujo de negocio.
» Existen pocas empresas destinadas a brindar el servicio de logistica de
carga en la ciudad de Quito.
- Alta capacidad de informacién ya que se cuenta con acceso a programas
de caracter restringido por convenio de la IATA.

Amenazas
e Empresas que tienen logistica propia de carga en donde es dificil de

brindar el servicio ofrecido.
e Sitios web que pueden convertirse en competidores actuales.

e Temporada electoral que afecta a la toma de decisiones al mediano plazo.

e Alta dependencia de los proveedores para negociar los espacios

disponibles.

Conclusién

Como se puede apreciar en la matriz FODA vy el cruce (Anexo 2), la empresa
cuenta con un sin nimero de oportunidades y fortalezas, en contraste las
debilidades y amenazas presentadas son pocas, Esto permitira que la empresa
se desarrolle con gran fortaleza, se podra evidenciar que gracias a la

experiencia, informacion y otros factores ya mencionados, se podra brindar un
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servicio de alta calidad con tecnologia de punta y satisfacer las necesidades de

nuestros clientes.

De acuerdo a la matriz EFE (Anexo 3) podremos apreciar que los factores mas
criticos dentro de las oportunidades son las plataformas tecnoldgicas del IATA 'y
las rutas sobresaturadas por la competencia, todo esto brindara una ventaja que
sera muy beneficioso para la compafiia. Por otro lado las amenazas que
afectarian principalmente es la dependencia de los proveedores que tiene una
gran incidencia sobre la empresa, ademas la inestabilidad politica que se
encuentra el pais en épocas de elecciones, provocara una amenaza para
nuestros clientes. La ponderacién con un resultado de 2.75 que se obtuvo en la
matriz muestra que la empresa tiene grandes oportunidades siendo el promedio
ponderado mayor al de las amenazas, logra que los factores externos se

encuentran con mayores oportunidades que amenazas para el proyecto.

3. Andlisis de cliente

3.1 Problema de investigacion
Determinar la informacién necesaria para la implementacion en el Ecuador de

una empresa de intermediacion logistica que determine si el proyecto es factible

y la versatilidad de entregar a los clientes entendiendo sus gustos y preferencias.

3.1.2 Objetivos de investigacion
1. Encontrar las Rutas con mas frecuencia de carga y posibles

destinos nuevos no explotados.

2. Encontrar el ciclo de la demanda, en donde muestre las épocas del
afio con altos movimientos de carga.
Encontrar la tarifa y los competidores existentes en el mercado.
Los principales gustos y preferencias que deberia ofrecer el

negocio a sus potenciales clientes.

3.1.3 Hipotesis
e Las rutas con mas frecuencia es Estados Unidos y Europa, asi como los

posibles destinos se encuentran en Asia.
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e El ciclo en donde se mueve mas carga son los meses en donde existen
festividades de caracter mundial como San Valentin.
e La tarifa al cual se ofrecera a los clientes, y los competidores existentes
en el mercado y potenciales.
e Las principales caracteristicas que la empresa deberia tener y con
estadisticas del CASS son:
o Alta capacidad de conexion

o Informacion de las rutas disponible.

3.1.4 Preguntas modelo
1. ¢Qué rutas son las que tienen mas demanda para el transporte aéreo de

carga?
¢,Cuales son las rutas mas accesibles?
¢ENn qué meses se mueve mas carga y por qué?

¢,Cual es la tarifa promedio del mercado?

a bk~ 0N

¢,Cuales son las principales compafias que ofrezcan este servicio o algo

similar?

o

¢, Qué parte del servicio es el mas importante?

7. ¢El mercado ecuatoriano es adecuado para la implementacion de una
empresa asi?

8. ¢Cual sera la estrategia principal en la cual tenemos que enfocarnos para

descubrir como incentivar a las agencias de carga para entregar

confianza y seguridad de nuestra logistica?

3.2 Andlisis cuantitativo y cualitativo

3.2.1 Investigacion Cualitativo

Para realizar un analisis cualitativo se realizaran entrevistas a expertos en el
tema que ayuden a entender el mercado, y que gracias a su experiencia se logre
comprender como es el manejo y cuéles son las necesidades; esto también se
realizara un Focus Group en donde tendra como minimo 8 personas asistentes
en las cuales brindardn sus opiniones y criticas sobre el proyecto presentado,

para tener opiniones y sugerencias de lo que se puede mejorar y ofrecer.
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Entrevista con expertos
Perfil de participante No 1.

Los participantes tienen que ser personas que tengan nocion de como se maneja
la carga actualmente en el Ecuador, que dispongan de experiencia en el ambito
de carga aérea nacional e internacional, que comprendan el giro del negocio y
con experiencia en manejo de carga, las personas que asistan tienen que tener
a su disposicién cualquier informacion necesaria en cuanto a leyes y permisos
que les permita comprender el mercado y sus implicaciones en el Ecuador,
ademas personas que por su experiencia y habilidades tengan una buena
posicion en la empresa que trabajan actualmente. El esquema de la entrevista

lo podemos apreciar en el Anexo 4

Perfil del entrevistado

Se realizdé una entrevista al gerente de carga de la empresa United Air Lines en
el Ecuador, gracias a sus 15 afios de experiencia en carga, es un perfil adecuado
para la investigacion, ademas se le atribuyen varios proyectos de carga con otras
compafiias que han hecho que la sucursal de United Ecuador se posicione
dentro de las 10 empresas en Latinoamérica que mueven mas carga dentro del

ranking general de United Air Lines.

Hallazgos principales

e United no esta dentro de las 10 principales aerolineas exportadoras del
Ecuador (Tabla No. 2)

e La empresa no se encuentra dentro de las 10 primeras posiciones, por
gue manejan un avion pequefio de alrededor de 20 toneladas, lo cual no
permite mover el volumen necesario para posicionarse dentro de los
mejores lugares.

e Obliga a la compaifiia a realizar acuerdos interlineales con otras empresas
para poder mejorar su rendimiento,

e Por tener un avién pequefio no permite aprovechar toda la capacidad que

la compairiia podria manejar con un avion de mayor tonelaje.
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El experto indica que los principales destinos a la que se dirige carga aérea en
el Ecuador son Miami y Amsterdam (Anexo 5). Esto no implica que se tenga
como destino final esos puertos de entrada. La carga se dirige a otros destinos
al interior de EEUU y en el caso de a Amsterdam tiene destinos finales Rusia,
Asia asi como otros destinos al interior de Europa y la ex Union Soviética, como

podemos apreciar en el Anexo 6.

Como se puede apreciar en el cuadro del anexo antes mencionado la variaciéon
con respecto a la media anual varia drasticamente. En forma positiva en los
meses de febrero, abril, mayo y octubre mientras que la variacién negativa se
presenta en el resto del afio. La tendencia es negativa hacia el final de afio
debido a que las temporadas altas mas fuertes se concentran en los primeros
meses del afo.

Para entender la estacionalidad de la carga del siguiente anexo tiene un
funcionamiento particular puesto que la carga funciona segun la temporada,
tiene temporada alta y baja segun el mes, esto depende basicamente del pais y
de en general las fechas civicas como el dia de la madre que se celebra en un

sin numero de paises.

En el grafico (Anexo 7) se puede observar las barras de color amarillo identifican
las temporadas altas. Son los meses de mayores movimientos de kilos. Los
primeros cinco meses del afio tienen una alta concentracion de kilos que
corresponde a San Valentin, dia de la mujer y el dia de la madre, en octubre la
temporada de los dias festivos en Europa.

Participante No 2.

Para el segundo participante se entrevistdé un gerente de comercio y ventas de
FlowerCargo, el entrevistado cuenta con 10 afios de experiencia en el tema, asi
mismo como toda su carrera profesional enfocada al transporte de carga aérea,

posicionando a su empresa representada dentro de las 10 agencias de carga
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con mas movimiento de kilos. El esquema de la entrevista se puede apreciar en

el Anexo 8.

Principales hallazgos

Existen pocas rutas de movimiento y las existentes se encuentran saturadas. La
carga de transporte aérea demora mucho en llegar a su punto final, por que pasa
por los puntos saturados y el transporte desde ahi suele ser caro y demorado.

Existen destinos en donde se ha solicitado mover carga, pero no se ha dado el

servicio puesto que no existe conectividad o los tiempos de envié son muy largos.

El experto indica que en el Ecuador existe gran cantidad de carga dispuesta a
moverse, pues existen todavia industrias donde se puede desarrollar mas y con

esto mover mas carga.

En la entrevista el experto indicé que solo ha trabajado una vez con una empresa
de intermediacion logistica de carga aérea y ventas, pero su experiencia con esta
empresa no fue placentera ya que presentaba los mismos destinos que como si
hubiera trabajado con la aerolinea directamente. Ademas sefialo que estan en
busca de nuevas y mejores conexiones para su carga, para mover mas y poderlo

hacer mas rapidamente.

Otro de los puntos tratado con el entrevistado fue que se mueve principalmente
carga los meses de enero y febrero, esto se debe a la celebracién de San
Valentin, indica que la exportacion de flor se da en mayor cantidad a Europa y
América del Norte.

El entrevistado acotd que si se le ofrece mejor conexiones y poder mover mas
carga con mejores tiempos, no dudaria en contratar con el servicio planteado;
pero menciond que es primordial que se le brindara de toda la informacion

posible.
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Sesion focal

Para la sesion focal se conto con la colaboracion de 5 agencias de carga aérea
con sus representantes, especificamente del departamento de ventas que han
logrado posicionarse dentro de las principales agencias de carga con mas
movimiento de kilos en el Ecuador. Los participantes cuentan con una vasta
experiencia en el campo, asi también como alto conocimiento del movimiento de
carga aérea en el Ecuador. Podemos apreciar el esquema de la sesion focal en

el Anexo 9.

Hallazgos Directos

Las agencias de carga tienen ocasionalmente problemas poniendo la carga en
los aviones debido al espacio, pues suele haber mucha demanda de ellos,
dependiendo de la época. ElI mercado ecuatoriano cuenta con buena
infraestructura y productos de calidad para exportar al exterior. Las agencias de
carga sefialan que Amsterdam es la cuidad donde mas se mueve carga en

épocas altas, esto se debe a que es un centro de distribucién para Europa.

Las aerolineas de carga suelen cobrar en promedio 1.65 délares por kilo para
toda América, para Europa el costo promedio es de 1.75 délares y para Asia
2.50. Estos precios los consideran accesibles pero en épocas altas las tarifas
suelen casi duplicarse volviéndose un costo muy elevado. Contratar una
empresa de intermediacion de logistica de carga y ventas es algo que se usa
mucho en otros paises, sin embargo en el Ecuador esto no esta muy explotado,

pero tiene alto potencial.

Por otro lado los entrevistados sefialaron que una gran debilidad es que las
agencias de carga aérea estan acostumbradas a tratar directamente con las

aerolineas y no con una agencia de intermediacion.

3.2.1.2 Conclusiones

Como resultado de la investigacion se ha logrado encontrar muy buenos factores
gue favorecen al proyecto, asi como que existen necesidades del mercado;
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adicionalmente se conocio que en épocas altas suelen ser muy escaso el servicio
de intermediacién y las aerolineas se aprovechan de esto para subir sus tarifas,
provocando que las agencias de carga busquen mejores alternativas. Se destaco
una debilidad principal la cual es que agencias de carga no tienen total confianza
al utilizar el servicio de intermediacion logistica aérea y ventas, pero a su vez les
parece que puede ser rentable por asegurar sus tarifas y puestos de carga en el

avion.

3.2.2 Investigacion Cuantitativa

Para realizar un analisis cuantitativo, se realizaran encuestas a las agencias de
carga que son los clientes de la empresa, con el fin de comprender sus
necesidades, para poder brindar un servicio de logistica y ventas de carga de
calidad.

Segmentacion inicial

Para realizar la segmentacion, se ha escogido las agencias de carga residentes
en el Ecuador segmentado por las siguientes variables de investigacion:

Tabla No 3: Variables de investigacion

Cantidad de agencias de carga en el Ecuador:
70

Cantidad de agencias de carga en Quito: 37

Agencias de carga especificas para carga
aérea: 27

Agencias con manejo de carga de mas de un
millén de kilos: 10

Total de agencias de carga, potenciales

clientes del estudio: 10 agencias

(Referencia Anexo 1)

Marco muestral:

A continuacion se muestra la lista de las 10 principales agencias de carga en
Quito.
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Tabla No 4: Principales agencias de carga en Quito

Deijl Cargo S.A Kuehne + Nagel Transporte internacional de carga Laseiar S.A
Fresh Logistics Garcés & Garcés Cargo EBF Cargo
Panatlantic Logistic Flowercargo
Operflor

Perfil de las empresas participantes.

Los potenciales clientes son aquellas agencias que manejan alrededor de 82%
del mercado (ver marco muestral), estas empresas cuentan con una vasta
experiencia en el transporte de carga aérea, cuentan con personal capacitado,
con experiencia, altos conocimientos sobre la industria. Pero los potenciales
clientes no tienen el servicio de intermediacion logistica, y son a las cuales se

dirigira la investigacion del presente proyecto.

Técnica de recoleccién de informacién

Para la recoleccion de informacion, se procedi6 a la creacion de la base de datos
de numeros telefénicos de cada una de las agencias de carga comprendidas en
el marco muestral. Posteriormente se contacto via telefonica para hacer la
presentacion y solicitar los correos electronicos de personas claves los cuales
tengan el perfil indicado para la encuesta; con estas personas se logrd conversar
y se les indico que se les enviard una encuesta mediante correo electrénico para
gue sea respondida de la manera mas cuidadosa. El tiempo de espera para el
retorno de la informacion en promedio fue de 2 a 3 dias, el disefio del cuestionario

se encuentra en el Anexo 10.

Hallazgos principales de la encuesta

El 50% de los encuestados indica que los destinos donde se mueve
principalmente carga son a Europa, un 40% afirma que toda América y tan solo

un 10% aseguro que es Asia.



22

Los encuestados afirman que los destinos poco explotados pero que tienen un
gran potencial para el movimiento de carga aérea son: 30% Edmonton-Canada
y 20% Manila-Filipinas, los demas destinos mencionados por los encuestados

son diferentes entre resultados.

Los encuestados afirmaron que los meses donde mas se mueve carga son 60%
eneroy 100% en febrero por el dia de San Valentin y el dia de la madre en Rusia,
70% abril y 80% mayo por dia de las madres y 80% octubre por el dia de todos

los santos en Europa.

El 70% de los encuestados afirmaron nunca haber trabajado con una empresa
de intermediacidon logistica y ventas de carga. Y el 30% afirmaron haber

trabajado con una empresa de intermediacion logistica y ventas de carga.

El 40% de las agencias de carga encuestada hacen envios al extranjero
alrededor de 3 a 4 veces por semana, 30% de estas envian de 5 a 7 veces por

semana por ultimo 30% envian carga todos los dias.

El 70% de los encuestados afirma que si trabajaria con una empresa de servicio
de intermediacion logistica de carga aérea y ventas que ofrezca alta capacidad

de conexiones y poco tiempo hasta llegar al destino final.

Los encuestados indicaron con un grado de importancia al momento de escoger
con gquien manejar la carga siendo 5 el mas importante y los resultados fueron:
con una puntuacion de 4,2 por las conexiones, 4 por el tiempo de llegada a su

destino, 3.3 por el precio y 2.7 por la cantidad de kilos que puedan mover.

4. Oportunidad de negocio encontrada

La industria de una empresa de intermediacion logistica y ventas es un campo
con pocos competidores, con la informacion proporcionada por el CASS se
demuestra que empresas como estas solo mantienen un 12% de participacion

en el mercado logrando una alta demanda no atendida, y creando una gran
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oportunidad. Esta industria tiene como objetivo que las agencias de carga
encuentren la mejor manera de transportar, con la intencion de que cada
agencia de carga sea un posible cliente para la empresa, se le proporcione toda
la informacion y asesoramiento disponible para que puedan escoger la mejor
ruta a su destino final. Todo esto es gracias a los proveedores y sus acuerdos
mencionados en la descripcion de negocio entre estas empresas, es decir entre

United Air Lines y Amaszonas.

El estudio realizado también determin6 que los proveedores como United Air
Lines en el Ecuador y Amaszonas tienen capacidad de 65 000 kilos de carga

area, por lo tanto se puede aprovechar ese servicio gracias a ellos.

El mercado de carga aérea nacional e internacional se concentra
basicamente en dos puntos Miami (MIA) en EEUU y Amsterdam (AMS) en
Holanda. A pesar de que una gran cantidad de carga entra por esos puntos,
no quiere decir que tienen como destino final el mismo. Normalmente la carga

transita hacia otros destinos al interior de Estados Unidos, Europa y Asia.

El mercado se caracteriza por temporadas altas y temporadas bajas de
exportacion. Las temporadas altas son San Valentin a finales de enero e
inicios de febrero, seguido del dia de la mujer en Rusia que inicia a mediados
y finales de febrero, y luego de eso el dia de la madre a principios de mayo.
Posteriormente viene la temporada baja que comprende los meses de junio,
julio y agosto y nuevamente se tiene una temporada alta en el dia de todos los

santos para Europa en octubre.

El proyecto de intermediacion logistica de carga aérea y ventas tiene
aceptacion por el segmento estudiado y ademas podra conseguir otras
representaciones adicionales de aerolineas que operan desde las nuevas
conexiones disponibles haciendo que se pueda iniciar la gestion con varias

aerolineas para representarlas. Hay muchas aerolineas que operan en las
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conexiones segun el CASS, y de estas la mayoria no estan representadas en
el Ecuador.

4.1 Mercado objetivo

El mercado cuenta con 70 agencias de carga consideras potenciales clientes, de
las cuales 10 representan el 82% del mercado y las restante 60 el 18 % del
mercado de transporte y movimiento de carga aérea. El 70% de los encuestados
aseguran que si trabajarian con una empresa de intermediacion logistica y
ventas, podemos deducir que de las 7 empresas principales mueven
115.356.023,60 kilos, y que el 70% de las empresas secundarias que son 42
mueven 40.685.675,17 kilos. Con esto podemos determinar el total de la
demanda siendo asi: kilos + 40.685.675,17 + 115.356.023,60 kilos =
156.041.698,77 kilos totales al afio demandados de carga aérea. De esta
demanda total, el 40% de los encuestados afirman una recompra de 3 veces por
semana siendo asi: 156.041.698,77 kilos *40% recompra = 62.416.679,5; este
total multiplicado por la recompra da un total de 187.250.038,5 kilos finalmente
156.041.698,77- 62416679,5 kilos +187.250.038,5 kilos = 280.875.057,77 kilos.
Que se constituye del total de kilos movilizados en un afio por el segmento de

los potenciales clientes para el servicio.

Segun el sistema de informacién CASS actualmente los competidores logran
atender hasta 12% de la demanda que representa un total de = 33.705.006,93.
Por lo tanto la diferencia entre demanda y demanda atendida es: 280.875.057,77
— 33.705.006,93 = 247.170.050,84 kilos que se constituye en la demanda

insatisfecha del presente proyecto.

Actualmente las empresas proveedores transportan para el servicio planteado
hasta 65 toneladas por viaje (UNITED Y AMASZONAS), es decir 65000 kilos
disponibles, por lo tanto se podrd mover hasta un maximo de 8.8% de la

demanda insatisfecha anual.
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4.2 Diferenciacion

Con lo analizado en la investigacion de mercados, se puede determinar que a
los clientes les preocupa principalmente el tiempo de llegada al destino y las
conexiones disponibles para encontrar un mercado no explotado, segun la
investigaciéon de mercado las agencias de carga aérea no estan preocupadas
por las tarifas aéreas ni la cantidad de kilos a usar.

La empresa de logistica de carga y ventas brindara las mejores opciones a las
agencias de carga para atender nuevas rutas y mantener a los clientes con un
asesoramiento de primera calidad. Con esto se lograré dar la mejor opcion para
los clientes con el afan de que puedan desempefiar mejor sus funciones y

expandir su mercado atendiendo rutas nuevas de carga area.

Gracias a los proveedores disponibles se podra brindar un manejo de carga, en
el cual se podra dar a las agencias un espacio en donde puedan colocar su carga
de la mejor manera, con el afan de crear afinidad por los clientes para generar

un nivel alto de recompra.

La capacidad de expansion a nuevos horizontes podra significar para muchas
agencias de carga la oportunidad de emplear nuevas estrategias de venta en los
lugares en donde no podian enviar carga normalmente, esto brindara mucha

confianza a los clientes, satisfaciendo su demanda insatisfecha.

En resumen la diferenciacion de la empresa se basa en:
e Logistica: la empresa brindara el un servicio personalizado mediante la
cual los clientes podran escoger para ellos el mejor, en donde podran

garantizar un espacio de carga y un envié mas rapido y eficiente.

e Conexiones: con los proveedores existentes la empresa puede manejar
un mayor volumen de carga, mejores tiempos de envio, y asi mismo como
aumentar la cantidad de destinos disponibles para el movimiento de

carga.
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5. Plan de marketing
5.1 Estrategia General de Marketing

Mediante el analisis de la industria, y para crear la estrategia de marketing mas
apropiada, se considerara la estrategia definida por el autor Michel Porter

denominada.

“Penetracion de mercado: Da por sentada la estructura de la industria y ajusta a

ellas las fortalezas y debilidades de la empresa. La estratégica consistira
entonces en construir defensas en contra de las fuerzas competitivas o localizar,
dentro de la industria, las posiciones en que las fuerzas sean mas débiles”
(Porter, 2009).

Esta estrategia o que propone lograr es que el proyecto de intermediacion
logistica y ventas de carga aérea, ya que se encuentra en un mercado existente
y es un servicio poco explotado en el cual tiene como principal objetivo incentivar
a los potenciales clientes y brindarles el servicio de logistica para transportar
su carga de la mera mas rapida y eficiente. En consecuencia de lo antes
mencionado, se generara una ventaja competitiva; y, en el futuro se lograra la
intermediacién de varias aerolineas de carga que no se encuentran en el

Ecuador pero que estén deseosas de participar y de obtener ventaja del servicio.

5.1.1 Propuesta de valor

El proyecto debe ofrecer un nuevo concepto de servicio de intermediacion,
conexiones y asesoria para los clientes. Las tendencias del mercado de carga
aérea apuntan a acuerdos interlineales entre aerolineas es decir un acuerdo en
donde la una aerolinea pueda usar el espacio de la otra; los mismos que se
realizan en el punto de origen de donde se envia la carga. La propuesta es
ofrecer el servicio al mercado de carga area que se encuentra desatendida, y
con los proveedores disponibles presentar nuevas rutas aéreas de carga con
nuevas conexiones las cuales no estan saturadas y obtengan tiempos de transito
competitivos o0 a su vez mejores, disminuyendo el tiempo de transito a América,

Europa y Asia. Actualmente en el mercado, existe una red saturada,
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congestionada, con dificultad de mejorar los tiempos de conexion y de ofrecer
destinos no saturados. A continuacion se presenta un cuadro adaptado del autor

Alexander Osterwalder con el modelo CANVAS de negocio para el presente

proyecto:

Tabla No. 5: Modelo Canvas

Socios claves

1. Aerolineas sin buena
penetracion de

3. Principales socios:
United Air Lines y
Amaszonas

Actividades
claves

1) Manejo de
espacios de carga

2) Planificacién alos
distintos lugares

3) Logistica de rutas

Recursos clave

Toda la informacion
disponible, las mejores
rutas disponibles y
espacio aéreo

Propuesta de

valor

1)

Entrega de carga

de carga aérea
estratégicamente
administrado

Relaciones
con el cliente

1) Clientes con
asistencia personal
y exclusiva

2) Asesoramiento con
el objetivo de
fidelizar alos

El canal por el cual seva
a transmitir el proyecto
sera a través de
reuniones, cocteles y
eventos con los clientes.

Segmento de
clientes

Todas las agencias de
carga que estén
necesitadas de espacio
de carga, que no

aéreas con un mejor clientes dispongan de la
mercado tiempo de entrega informacién necesaria
. 2) Asesoramiento para el transporte de
2. Aerolineas sin directo y de calidad sus productos, clientes
espacio de carga al cliente que tengan la necesidad
aérea 3)  Espacio disponible Canales de tiempos de entrega

mas eficientes

proveniente de las
aerolineas

Estructura de costos
Todo aquel costo que se necesite para el
funcionamiento de una oficina con alrededor de 4 personas,
promocién directa para mantener y aumentar clientes y
mantenimiento de los canales de informacion.

Fuente de ingresos
Las fuentes de ingreso de la empresa, sera a través de
comisiones las cuales son cobradas a las aerolineas.

Strategyzer,2016

Adaptado de: Strategyzer, 2016

5.2 Mezcla de Marketing

5.2.1 Producto (Servicio)
La necesidad de expansién de las aerolineas, asi como de las agencias de carga

de mas espacio para mover su producto, generan la demanda para una empresa
gue manejar la logistica transcendental para satisfacer una alta cantidad de
demanda insatisfecha.

A continuacion se explica el servicio que ofrece la empresa de intermediacién
logistica y ventas de carga aérea:

- Ubicacién de espacio de carga aérea.

Este servicio, busca coordinar, reservar y proporcionar la logistica necesaria
para que agencias de carga puedan distribuir su servicio y obtener mejor tiempo

de llegada al destino final con rutas no saturadas. El servicio cuenta con el
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monitoreo de cada envio y su reporte respectivo, varias rutas alternativas que el
cliente puede escoger; asi también, varias aerolineas en donde puedan
transportar su carga. Se proporcionara a los clientes un namero de guia
designado por la aerolinea a través de la empresa, en donde podran tener un

seguimiento segun los paquetes enviados.

Las agencias de carga cuentan con diferente tipo de carga, es decir el tamafio
gue ocupe la carga en el avion segun su naturaleza no afecta al desarrollo del
servicio, pues parte del servicio es la logistica que se genera para el movimiento
de carga segun su naturaleza, es un plus que se les brinda a las agencias de
carga para que no tengan problema al mover la carga, estas se categorizaran

por su naturaleza, didmetro y por su caracter.

El servicio contar4 con computadoras de Ultima generacion, y sistemas de red
interna, asi mismo como sistemas informaticos que son actualizados
constantemente, como por ejemplo el CASS, que ayuda a controlar todas las
actividades y las tendencias de la industria.

Para la comercializacion del servicio se creard una empresa denominada SKY

Connection, a continuacion se presenta el logo propuesto:

SK CONNECTION

Figura No 3: logotipo

Sky Connection fue creado bajo la tipografia cuadrada y con inclinaciones en 45
grados que hacen referencia a un mapa de metro o ideas similares, de esta

manera evocan ideas de conexiones.

Lo que se quiere representar en Sky Connection es una empresa que genera
conexiones. Es por esto que la tipografia, la letra "Y" representa: una maquina

levanta cargas debido al elemento que va dentro de la letra, una flecha que
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apunta hacia arriba la cual representa la ideologia de avanzar con el concepto
de despegar. La letra "Y" también esta relacionada con las alas del avion. El

logotipo esta conformado por 2 colores que representan los siguientes valores:

. El azul: Confianza, inteligencia, calma, estabilidad, poder, tranquilidad,
sinceridad, integridad, lealtad, también representa el color del cielo por lo tanto
refuerza la calidad aérea de la que trata la empresa.

. El Gris: estabilidad, seguridad, autoridad, madurez, solidez, practicidad,

neutralidad.

-Gestion comercial para obtencién de nuevos clientes:

En esta iniciativa se busca la participacion de los potenciales clientes de la
empresa. Estas reuniones serdn almuerzos o brunchs en donde se podra
conversar con los clientes para entender las nuevas tendencias y necesidades;
estas reuniones se realizaran una vez al afio, es decir 70 reuniones con
potenciales clientes.

Se presenta a continuacion el costo promedio de cada reunion:

Tabla No 6: Costo promedio por cada reunién

Costo Almuerzo $120
Movilizacion $20
Material Publicitario $ 20

Se firmara un convenio con las dos aerolineas de carga mencionadas
anteriormente, este contrato contard& como SKY Connection como el
representante de logistica de carga aérea y ventas de las aerolineas donde se
compromete en enviar carga con sus aerolineas, y generar una exclusividad,
este convenio tendra un plazo de 1 afio renovable, todo esto con el afan de

garantizar la posicion de la empresa en el mercado.
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5.2.2 Precio

Segun el especialista de marketing Philip Kotler, y en relacién al giro del negocio,
la mejor estrategia de precios sera por: “La fijacion de precios basada en la
competencia implica la fijacidon de precios con base en las estrategias de los
competidores, sus costos, precios y ofertas de mercado” (Kotler, Philip y
Amstrong, Gary, 2013).

La principal fuente de ingresos sera la que se genere por comision de ventas de

kilos de carga a las aerolineas por colocar carga en el espacio de su avion.

Segun andlisis realizado mediante el sistema CASS, se logré determinar como
la competencia cobra a las aerolineas de carga, este método se basa en el cobro
de un porcentaje de la venta generada por la aerolinea, dicho porcentaje esta
sujeto a la temporada, sea esta alta o baja. Lo antes mencionado, lo podemos

apreciar en el siguiente cuadro:

Tabla No 7: Porcentaje de comision por venta de carga area

Temporada Alta: enero, febrero, _ »
_ 3% del total vendido por envio.
abril, mayo y octubre

Temporada Baja: marzo, junio, julio,
agosto, septiembre, noviembre, 1.5% del total vendido por envid
diciembre

Para este proyecto, la estrategia principal es diferenciarse por el servicio
brindado y no por el precio, por eso es que, el precio que se ofrecera a las
aerolineas de carga por el servicio sera el mismo planteado por la competencia.
Esto lograra que el presente proyecto tenga una ventaja competitiva por brindar
un mejor servicio a los clientes. A continuacion se presenta el costeo con su

respectivo detalle por cada servicio brindado:



Tabla No 8: Costos de venta por 1 servicio

Costo de venta por 1 servicio

Llamada local $ 0,15 10 Minutos | $ 1,50

Llamada internacional $ 0,18 10 Minutos | $ 1,80
Papeleria $ 2,00 1 Hojas $ 2,00
Promocion, Publicidad y logistica $ 120,00 1 Visita $ 120,00
Total costo de ventas 1 servicio $ 125,30

Servicios prestados por mes (estimado) 8,00
Salario coordinador $ 752,38 1 Sueldo $ 752,38
Salario !efe de ventas $1.275,97 1 Sueldo $ 1.275,97
5.2.3 Plaza

Para el correcto funcionamiento de la empresa, se propone un canal de
“distribucion exclusiva”. Este concepto se refiere a que “el producto da a un
namero limitado de distribuidores el derecho exclusivo para distribuir sus
productos en sus territorios” (Kotler, Philip y Amstrong, Gary, 2013). Esto se da
debido a que las funciones que desempefia la empresa requieren de un lugar
fisico en el cual operar. El esquema de distribucién los podemos apreciar en el

siguiente gréfico:

- - -

Figura No 4: Distribucion del giro del negocio.

Se rentara una oficina ubicada en el tercer piso en el edificio “Argentum ubicado
en la Av. Shirys y Suecia en la ciudad de Quito, la oficina cuenta con 50m?, bafio
privado y todas las conexiones, dos parqueaderos, sala de reuniones, y
guardiania 24 horas. A continuacién se muestra los gastos a incurrir en la

instalacion antes mencionada:
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Tabla No 9: Gastos Incurridos en la oficina.

Arriendo $ 750
Servicios Basicos $ 90
Alicuota edificio $ 125
Internet $ 135
Suministros de oficina $ 80

!

Al tratarse de una empresa dependiente de la comunicacion para sus
operaciones, el internet es uno de los servicios fundamentales, es por esto que
se ha escogido a la empresa “Punto Net” como proveedor de internet a un costo
de 135 dolares mensuales y 50 Mb/s, almacenamiento de datos en la nube,
ademas de asesoramiento técnico en red. A continuacion se presenta el plano y

distribucion de la oficina a rentar:

: !

Jefe de Ventas

Deposito

Cordinador

Oficina Gerente

Pasante

Figura No 5: Plano oficina 50m?

5.2.4 Promocién

La promocién es una base muy importante para la empresa, se ha determinado
una serie de estrategias para lograr efectividad en la empresa; a continuacion se

detallan las mismas:
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Pagina web
La pagina web tendrd como nombre Skyconnection, y su direccion sera

https://www.Skyconnection.com.ec En la pagina web se encontrara los

siguientes elementos: mision, vision, objetivo social, noticias de la industria de
carga aérea asi como su evolucion, un cronograma de actividades futuras de la
empresa para conocimiento de los clientes, los servicios que la empresa brinda,
los principales destinos al cual la empresa brinda el servicio, la publicidad de las
empresas representadas y una explicacion de las ventajas de trabajar con dicha
empresa, un formulario de contacto en donde el cliente pueda realizar cualquier
pregunta y ademas la informacion de cada uno del personal de la empresa y sus
funciones. EIl costo sera aproximado de USD 2500 de acuerdo a la cotizacion

presentada en el anexo 22

Imagen Corporativa:

La imagen corporativa de la empresa cuenta con la remodelacion de la empresa
para las funciones, que incluira la decoracion y adecuacion estructural de la
oficina para la sala de reuniones, costo inicial de la construccion del imago tipo
y del manual de identidad de la empresa (Anexo 11), Tarjetas de presentacion
gue constara toda la informacién de contacto tanto como de la empresa como de
cada ocupante, esto con el afan de dar a conocer a los posibles clientes los datos
necesarios para realizar el contacto. A continuacién se presenta la imagen
corporativa:

Tabla No 10: Gastos proyectados de imagen corporativa:
80%
200%$

400%
500$

Visitar a los clientes principales.

La visita se realizara en las oficinas de los 10 clientes principales actuales
realizadas en un periodo de 6 meses en donde se entregara a los clientes

material promocional y en donde esté detallado los avances e innovaciones con


https://www.skyconnection.com.ec/
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las que cuente la empresa, ademas mediante una charla se entendera las
tendencias del mercado y asi comprender de manera directa las necesidades

del cliente. Se presenta a continuacion el costo de las visitas.

Tabla No 11: Costo promedio de las visitas

Material publicitario 30%

Movilizacion 10$

Conversatorios una vez al afio

Estos conversatorios tendran una duracién de una mafiana con el fin de tratar
temas actuales sobre la carga aérea y también sobre como va evolucionando la
industria. Estas reuniones se realizaran en un hotel de renombre de la ciudad de
Quito, en el cual los asistentes seran los clientes actuales. Se presenta a

continuacion el costo promedio de los conversatorios:

Tabla No 12: costo promedio de los conversatorios

Coctel pack 20 personas $ 1.500,00 Bebidas soft

Arreglos florales $ 200,00 Champagne 7 botellas

Sistema tecnologico S 100,00 4 meseros

Arriendo local S 700,00 Musica de ambiente
Picadas tipo snacks

S 2.500,00

Redes sociales

Es un método necesario para que la empresa se haga conocer no solo por los
clientes directos, sino por los clientes indirectos que son las empresas que
envian carga de forma internacional. Por eso se contratara a una persona que
maneje las redes sociales con un costo de 80 délares mensuales. El cual incluye

el manejo de Facebook, Instagram y Twitter.
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6. Propuesta de filosofia y estructura organizacional

6.1 Mision, vision y objetivos de la organizacion

6.1.1 Mision
“Somos una empresa que ofrece el servicio de intermediacion logistica y
ventas de espacio de carga aérea para las agencias de carga en la ciudad
de Quito, entregando tarifas competitivas e informacion oportuna de
conexiones y tiempos de transito aéreo, con un servicio agil y eficiente
gue potencialice el bienestar de los empleados, el costo-beneficio de los

proveedores y clientes”.

6.1.2 Vision 2019
“‘Ser una empresa reconocida por su servicio de excelencia de

intermediacién logistica de carga aérea en el Ecuador, por su alta
cobertura, fundamentandose en principios de honestidad, eficiencia y

experiencia”.

6.1.3 Objetivos
Objetivos a Corto plazo

1) Posicionarse en el mercado satisfaciendo al menos 2% del total de la
demanda insatisfecha, logrando la aceptacién de los clientes en un periodo
de 6 meses.

2) Ofrecer un servicio de calidad al mercado ecuatoriano que sea reconocido
por la industria y que marque la diferencia en referencia en un periodo de
1 mes.

3) Realizar visitas por lo menos 1 vez a la semana a las agencias de carga con

el afan de incrementar relacion con los clientes y captacion de estos.

Objetivos a mediano plazo

1) Hacer 2 nuevas alianzas con nuevas aerolineas internacionales de prestigio
y con una importante red de conexiones a nivel global en un periodo de 2

afnos.
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2) Crecer a un 4% en la participacion de mercado del segmento atendido en
un periodo de 2 afos.
3) Ofrecer nuevos destinos no explorados a los clientes con tarifas competitivas

y tiempos cortos dentro de un periodo de 2 afos.

Objetivos a largo Plazo

1) Crear sucursales en los paises vecinos para el incremento de la cartera de
clientes y de proveedores asociados dentro de un periodo de 5 afios.

2) Ofrecer nuevas conexiones de carga aérea a los clientes como Asia y
Africa.

3) Apertura de sucursales en Guayaquil y Cuenca en un periodo de 6 afos

4) Incrementar las ventas en un 15% al 4to afio.

5) Crecer a un 8% en la participacion de mercado del segmento atendido en

un periodo de 5 afos.

6.2 Plan de operaciones

El plan de operaciones de la empresa, esta con el fin de simplificar, resumir y
organizar los procesos para brindar un servicio concreto y eficaz, de manera
gue cada dia de operaciones tenga un inicio y un final de las actividades, con
esto garantiza a la empresa que se cumplan su cronograma de actividades
diarias.

1. Prospeccion de nuevos clientes.

2. Contactar con los clientes con procesos en curso.

3. Negociacion con los clientes con procesos en curso.

4. El control de las rutas aéreas y del espacio de carga disponible se

efectuara cada dia de operacion.

o

Recepcion de pedidos por parte de los clientes.

Segun el espacio disponible en las aerolineas se planifica las rutas
segun las reservas existentes y del tipo de contenido de las mismas.

7. Una vez ordenadas las reservas se contactara con la aerolinea para
reservar el espacio en el avion que se encuentre disponible.

8. Se otorgara el numero de guia al cliente proporcionado por la aerolinea
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9. Se procede a dar un seguimiento a cada carga.

10.Se procedera con los preparativos necesarios por la naturaleza de la
carga, como el seguimiento del manejo de la carga dentro del
aeropuerto.

11.Se procederd antes del cierre de operaciones una evaluacion y
monitoreo de la satisfaccion del cliente de servicios ya finalizados.

A continuacion se presenta el catalogo de procesos del servicio:

Monitoreo e investigacion de la industria

Planificacion estratégica

- - . . Seguimiento de
Gestion comercial Gestion operativo g .
operaciones

*Prospeccion de *Recepcion de *Recepcion de
nuevos clientes. necesidades . novedades.
*Contactar con los ¢ Aplicacion del servicio *Seguimiento del
clientes seleccionado. envio.
eCerrar contratos con *Confirmacion de *Envio del status al
los clientes espacio aéreo. cliente.
eIngreso de
informacién al
sistema.

Gestion Administrativa-Financiera

Gestion Tecnoloaica

Figura No 4: Catalogo de procesos
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6.2.1 Diagramas de flujo

Se procederd con
Se procedea dar un bz prepamtivos
s=guimiento a cada necesnos por B
canga naturkeza de b
carga

Bvaluacian y
monioneo da B
stisfaccion del

clienta de senvicios y

Gerente General

Se otogar el
nimerodeguaal | Con espacio disponible

cliente proporcionado
por & aeclines

Sin espacio
disponible

Proceso 1
‘Organizador

El C‘:"“'“:'l de b3 Recepcion de Sz plnifica s rutas Secontactam con
ruas acreas y del pedidos por s=giin Bs resenas b aemclinea pam
SR dg carga parte de kos existentes v del tipo de resenar el espacio
disponiblke clientes contenido de Bs mismas en elavion
Q

STAcepm el clente |

No Acepta el cliente

Contactar con s
clientes con
procesos en
curso

MegocEcon
con los clientes
CON procesos
&n Curso

Gerente de ventas

Prospeccion de
nuevos
clientes

Figura No 5: Diagrama de flujo de Sky Connection

6.2.2 Requerimiento necesario para el funcionamiento

Los equipos necesarios para el funcionamiento de la empresa son toda
adecuacion de una empresa con 4 trabajadores y una sala de reuniones. Hoy en
dia se encuentra disponibles en el mercado, tanto como equipos tecnolégicos,
muebles, enseres y equipos de cdmputo de calidad para que el personal tenga
todo lo necesario para cumplir sus funciones de manera correcta y eficiente a
continuacion detallamos una lista de equipos y su costo que son requeridos para

el funcionamiento:
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Tabla No 13: Requerimientos y sus costos para el funcionamiento de una
oficina:

INVERSIONES ACTIVOS FIJOS

Adecuaciones

$ 50000 |$ 50000

Equipo de computacion y oficina

Computadoras altimo modelo 4 $ 800,00 $ 3.200,00
Impresora RICOH MPC 3300 1 $ 900,00 $ 900,00
Teléfono con extensiones 4 $ 100,00 $ 400,00
Celulares 3 $ 200,00 $ 600,00
Trituradoras de papel 1 $ 230,00 $ 230,00

Muebles y enseres

Escritorios 4 $ 435,00 $ 1.740,00
Sillas presidente 4 $ 400,00 $ 1.600,00
Sillas cliente 2 $ 180,00 $ 360,00
Archivador 1 $ 140,00 $ 140,00
Cuadros decorativos 4 $ 30,00 $ 120,00
Rotulo publicitario 2 $ 150,00 $ 300,00
Television 1 $ 350,00 $ 350,00
Botellén de agua 2 $ 10,00 $ 20,00
Microondas 1 $ 187,00 $ 187,00
Basureros 6 $ 12,00 $ 72,00
Radio 1 $ 50,00 $ 50,00
Reloj de pared 1 $ 28,00 $ 28,00
Pizarra 1 $ 20,00 $ 20,00
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6.3 Estructura organizacional

Para que la empresa esté bien estructurada y no presente fallas, se presenta a
continuacion el organigrama de la empresa que representara la relacion entre
los participantes dependiendo de sus funciones, con el fin de que cada miembro
de la empresa no tenga un exceso de actividades que permitira el manejo
eficiente de los recursos, optimizando cada proceso para un buen rendimiento

individual y colectivo de los trabajadores.

Contabilidad Asesoria juridica

|
Jefatura de
Jefatura o
. servicio y
Comercial :
tecnologia

Apoyo de servicio

Figura No 5: Estructura organizacional

El organigrama de la empresa es de tipo funcional, donde incluye las principales
funciones y su relacion entre ellos, como se puede observar la figura anterior,
podemos ver que la empresa esta compuesta por un gerente general y cuenta
con una contabilidad y asesoria juridica externa, ademas con la jefatura
comercial y por otro lado la jefatura de servicio y tecnologia. A continuacién se
detalla como estd compuesta la empresa y sus principales funciones segun el

organigrama presentado anteriormente:

6.3.1 La empresa estd compuesta por:
1. Gerente General

a. Representante legal de la empresa.
b. Captar nuevas aerolineas para representar y desarrollar el proyecto

regional.
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Coordinacion entre las operaciones de las aerolineas y Sky
Connection.

Evaluar la situacion financiera e implementar los controles de
calidad que sean necesarios para mantener la satisfaccion de los
clientes.

Los procesos de contratacion y seleccion de las personas
adecuadas con el fin de contratar el personal con las mejores

cualidades para las funciones requeridas.

2. Jefatura comercial:

a.

C.

Se encarga de desarrollar la cartera de clientes de las
aerolineas a las que representa la empresa y ofrecer los
servicios de las mismas. Mediante visitas regulares, su principal
objetivo es desarrollar las ventas para las aerolineas
representadas.

Se encarga de coordinar entre la actividad de ventas y la parte
operativa.

El manejo de reclamos y es el vinculo entre el GSA y las aerolineas.

3. Jefatura de servicio y tecnologia:

a.

Se encarga de recibir las reservas y asi mismo el trato directo
con el personal de las agencias de carga.

La coordinacién con las aerolineas y el ingreso de las reservas en
los sistemas de cada aerolinea.

Distribuir la informacién de las reservas a la parte operativa para

gue la carga sea receptada en bodega adecuadamente.

4. Apoyo de servicio

a. Se encarga de ayudar a todo el departamento designando
tareas.

5. Adicional es necesario contar con:

a.

Un sistema contable para tener una nocion de lo los ingresos
y egresos de la empresa, y sus movimientos.
Una persona externa a la empresa para el manejo de la

contabilidad que evalla la situacion financiera y sus movimientos
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y planifica el pago de impuestos, para lograr un mejor manejo
adecuado de las normas tributarias.

c. Personal Juridico: Marco Antonio Subia Martinez sera el Abogado
de la empresa. El Dr. Subia posee una vasta experiencia Yy
su rama de especialidad es la Aeronautica Civil ademas de
contar con contactos en la industria. ElI Dr. Subia sera nuestro
apoyo externo y se encargara de cualquier inconveniente o

tramite legal que necesite Sky Connection.

6.3.2 Estructura legal

La empresa cuenta con 3 socios los cuales aportaran a la empresa con un
capital distribuido de la siguiente forma: Rafael Rodriguez el 50% de la
aportacion, Juan Fernando Freire con el 25% de la aportacion y Sebastian
Granizo con el restante 25% y cada uno de los socios tendra responsabilidad
del total del monto invertido, se estructurara como una compafiia de
responsabilidad limitada. A continuacion se presenta las funciones y la

estructura legal de la empresa:

Tabla No 14: Estructura de la empresa

Sky Connection Compaifiia limitada

Gerente General Rafael Rodriguez
50% Rafael Rodriguez
Socios 25% Juan Fernando Freire

25% Sebastian Granizo
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7. Evaluacion Financiera

Para la evaluacion de la empresa se han estipulado las fuentes y politicas de
financiamiento de la empresa como podemos detallarlo a continuacion:

e Fuente de ingresos: la fuente de ingresos de la empresa esta
establecida por la comision, que se cobra a la aerolinea una vez que se
genera la venta, esta depende de la estacionalidad, es decir 3% en
temporada alta y 1.5% en temporada baja.

e Estructura de costos: estos se basan en los diversos tipos de costos
donde se presenta la cantidad necesaria para producir un servicio, esto
incrementa o disminuye dependiendo del nUmero de servicios prestados.

e Gastos principales: los gastos principales de la empresa estan basados
en todo lo necesario para habilitar una oficina de 50 m? y todas las
necesidades principales para su correcto funcionamiento.

e Margen de ganancia: el margen de ganancia de la empresa esta sujeta
a la estacionalidad de la demanda de servicios de logistica, esto debido
a gue los ingresos se calculan en base un porcentaje de comision.

e Politicas de Pago: Debido a la naturaleza de los gastos y costos de la
empresa las politicas de la empresa seran a los contados 30 dias.

e Politicas de cobro: Debido a la naturaleza del negocio y la logistica del

servicio, los cobros se realizaran el primer dia del siguiente mes.

7.1 Proyeccién de ingresos, costos y gastos

Para la proyeccion de ingresos se calcula el numero de vuelos a la semana, cada
vuelo tiene una capacidad maxima de 65 mil kilos. Como se aprecio en la
investigacién de mercados, la cantidad de vuelos que se pretende atender en el
escenario pesimista es de 2 por semana; asi mismo la cantidad de kilos enviados
se ha estimado que sera al 50%. A continuacion se presenta la tabla de

movimiento de kilos por semana y por destino de los principales destinos:
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Tabla No 15: Movimiento de kilos semanal y por destino:

2,00

32.500,00

65.000,00

40%

50%

10%

26.000,00

32.500,00

6.500,00

Por otro lado, se puede pronosticar un incremento anual del 1% que es un
porcentaje pequefio comparado con lo planteado por el Ministerio de Comercio
Exterior que indica que las exportaciones han crecido 2.5% en 2016 con respecto

al mismo periodo anterior.

Para comprender de mejor manera se puede apreciar la evolucion de las ventas
segun la temporada en el Anexo 12. Cabe recalcar que en el afio 1 los 3
primeros meses de operaciones no presentan venta esto se da a que es un

periodo prudente en el cual se puede captar clientes y constituir la empresa.

Como es una empresa sujeta a la cantidad de kilos enviados y el nUmero de
vuelos se puede apreciar la proyeccion de ventas y kilos para los siguientes 5
afios en el Anexo 13.

En la tabla No 8 se pueden apreciar los costos de ventas calculados, estos
tendran un crecimiento inflacionario, que segun el Banco Central del Ecuador
presenta una inflacion anual de 3.09%, se puede apreciar la proyeccion de
costos en el Anexo 14.

Los gastos de la empresa son todo aquellos necesarios para el funcionamiento
de una empresa donde laboran 4 personas, por lo tanto la proyeccién de los
gastos también estaran sujetos a la inflacion del pais, lo antes mencionado se
puede apreciar en el Anexo 15.
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7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

El capital de trabajo de la empresa esté calculado para cubrir al menos 3 ciclos
productivos, esto se da por que la gestion comercial puede tomar tiempo; asi
mismo, hasta el lanzamiento y constitucion de la empresa se tiene que obtener
un tiempo prudente hasta que pueda generar recursos por si misma. Como se

puede apreciar en la tabla No 16, el capital de trabajo esta compuesto por:

Tabla No 16: Capital de trabajo

Capital inicial de trabajo

Gastos Suministros de Oficina $ = $ 66,95 $ 66,95
Gasto sueldos Administrativo $ 2.094,30 | $ 2.156,80 $ 2.156,80
Gasto sueldos Operacionales $ 2.028,35 | $ 2.028,35 $ 2.053,35
Servicio basicos $ 570,50 | $ 570,50 $ 570,50
Arriendo $ 750,00 | $ 750,00 $ 750,00
Depreciaciones $ = $ 193,78 $ 193,78
Amortizaciones $ = $ 142,33 $ 142,33
Mantenimiento y reparaciones $ = $ 49,18 $ 49,18
Publicidad $ 5.860,00 | $ 160,00 $ 160,00
GASTOS OPERACIONALES $ 11.303,15 | $ 6.117,90 $ 6.142,90

Para la inversion inicial requerida de la empresa contard con un total de
41.220,95 dolares Americanos, en el cual contard con los activos tangibles,
gastos de constitucion, gastos de promocion, capital de trabajo, entre otros, que
son necesarios para el funcionamiento normal de la empresa. Lo antes

mencionado se puede apreciar en el Anexo No 16.

La estructura de capital de la empresa estara dividido en 60% capital propio y
40% préstamo, esto es porque la distribucion de capital entre los accionistas no

es de carga muy significativa, como lo podemos apreciar en la siguiente tabla:
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Tabla No 17: Participacion accionaria y sus montos

[PARTICRANTERTT

Accionista 1 $ 6.000,00 25%
Accionista 2 $ 6.000,00 25%
Accionista 3 $ 12.000,00 50%

ﬁ

El 40% restante estarda financiado por un préstamo corporativo en un periodo de
2 afos a una tasa de activa de 9.32 %, esto se da ya que el monto es de un valor
de 17.220,95 ddlares respecto del total de ventas proyectadas que no se ajustan

a un préstamos para microempresas.

Con la obtencion del préstamo y segun la tabla de amortizacion se establecio
una cuota fija de 789,27 ddlares mensuales, lo que no representa una carga muy

significativa para la empresa y ademas se podra deducir impuestos.

7.3 Proyeccion de estados de resultados, situacion financiera,
estado de flujo de efectivo y flujo de caja

Para poder llevar una correcta evaluacién del proyecto, se presenta el estado de
resultados con proyeccién a 5 afios, como podemos apreciar en el Anexo 17 en
donde se puede acotar que el primer afio siendo por lo general de los mas
dificiles por los gastos iniciales y por la dificultad de entrar al mercado se puede
observar que existen perdidas pero el afio 2 ya genera utilidades positivas, lo
que genera oportunidad para un crecimiento exponencial de la empresa, con
un crecimiento del 1% anual. A esto cabe recalcar que como la empresa es
nueva no genera ingresos desde el inicio de las operaciones, por eso se calculé
gastos necesarios para el funcionamiento de al menos 3 meses sin generar
ventas.

Para realizar el estado de situacion financiera el efectivo generado por la
empresa se convierte en cuentas por cobrar para el siguiente periodo, con esto
la empresa obtiene el efectivo a mes siguiente como se habia mencionado en
las politicas de cobro. Como podemos apreciar en el Anexo 18, los activos en el

primer afio alcanzan alrededor de 41 mil dblares, pero tomando en cuenta que
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en este periodo no se produjeron ventas en los 3 primeros meses afectando al
efectivo y con su bajo nivel de endeudamiento puede la empresa en un futuro
considerar la obtencion de otro préstamo. Asi mismo los Activos logran cubrir a
los pasivos para los siguientes periodos.

Con el estado de flujo de efectivo podemos calcular cual va a ser nuestra
cantidad de efectivo necesario para operar los 3 ciclos operativos con
normalidad, como se trata de una industria en el cual existen temporadas altas y
bajas, el estado muestra un aumento y disminucion bien precipitados de efectivo,
los meses de temporada alta es en donde la empresa genera sus ingresos
principales para cubrir los gastos de los meses de temporada baja, como por
naturaleza de la industria, las épocas altas suelen generar el doble de ingresos.
Asi mismo el primer afio se tiene una pérdida de dinero de alrededor de 2 mil
dolares, pero los siguientes afios presentan un efectivo al final del periodo
positivos lo que indica que la empresa cuenta con suficiente efectivo para sus
operaciones, como podemos apreciar en el Anexo 19 el flujo de efectivo anual
de la empresa.

El flujo de caja del proyecto demuestra de manera negativa en el primer periodo
con una pérdida de 34 mil délares dando a lugar que los egresos de dinero fueron
mayores a los ingresos, en el segundo periodo podemos observar una
recuperacion en los ingresos de efectivo, los gastos de capital muestran las
reinversiones de los activos destinado a cada periodo, después del primer afio
todos los flujos se muestran positivos, logrando una gran liquidez en la empresa

para cumplir sus funciones como podemos ver en el Anexo 21.

7.4 Proyeccion de flujo de caja del inversionista, célculo de la
tasa de descuento, y criterios de evaluaciéon

Para el calculo correcto del flujo de caja del inversionista que lo podemos
apreciar en el Anexo 21; se optd por agregar el financiamiento necesario para
las operaciones para asi mejorar el rendimiento del proyecto y que sea mas
atractivo para los inversionistas, como podemos apreciar en el flujo de caja del
inversionista el periodo inicial cuenta con rubros negativos, algo normal en una

empresa que empieza sus funciones, los siguientes periodos muestran flujos
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positivos, esto cabe recalcar que la empresa cuenta con un préstamo a 2 afos,
lo que en determinado periodo el flujo de caja del proyecto es el mismo que el
del inversionista.

Para el calculo de la tasa de descuento, se obtuvo la tasa libre de riesgo de los
bonos del tesoro de EEUU, para el rendimiento de mercado se obtuvo el indice
de las 500 empresas mas grandes, y para el riesgo sistematico el beta
desapalancada de la industria se obtuvo de Damodaran. Como podemos

apreciar en la siguiente tabla:

Tabla No 18: Tasas de descuento y Betas.

Tasa libre de riesgo BONOS DEL

= 2,45%
TESORO EEUU 10 ANOS

0,81

Rendimiento S&P 500 9,890% | Razén deuda capital Empresa | 71,75%
Beta 1,20

Riesgo Pais 7,4% Noviembre-28-

Tasa de Impuestos 33,70% | 2016
CAPM 18,69%

La obtencién de estos datos tiene como objetivo realizar una evaluacién correcta
del proyecto con el CAPM.

Con el flujo de caja del inversionista se demuestra la tasa al cual se descuentan
los flujos para el célculo del valor neto actual que nos brindara una valorizacién
de la empresa, el flujo de caja presentado ayudara al proyecto a captar los
inversionistas con un riesgo menor ya que el retorno de la empresa es mayor al
retorno de la tasa de interés pasiva del banco.

Para la evaluacion de la empresa se recurre al calculo del valor neto actual del
flujo de caja del inversionista dando un valor de 43 091,16 dolares con una tasa
de descuento (WACC), dichatasa se obtuvo através de la estructura de deuda-
capital de la empresa de cada afo y de esto un promedio dando como resultado
16.09%. Elindice de rentabilidad (IR) de la empresa muestra que por cada dolar
invertido se generd una ganancia de 2.30 siendo esto mas del doble de lo
invertido. La empresa cuenta con una tasa interna de retorno (TIR) cuenta con

una tasa del 71% lo que demuestra la rentabilidad del proyecto, siendo para los
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inversionistas muy atractivo. El periodo de recuperacion de la empresa es de
alrededor de 2 afios y medio lo que demuestra en cuanto la inversién inicial sera
recuperada, y a partir de ahi todo sera ingresos para los accionistas. Toda esta

informacion la podemos ver en la siguiente tabla:

Tabla No 19: Criterios de inversién

WACC promedio de los 5 afios 16,09%

Valor neto actual (VAN) $43.091,16
IR $ 2,30
TIR 71,6%
Periodo de recuperacion 2,40

7.5 indices financieros

Para la demostracion de la viabilidad del proyecto se ha calculado varios indices
financieras tanto de liquidez, rentabilidad, endeudamiento y actividad como se
puede apreciar en el anexo No 20.

La razén corriente demuestra la liquidez que tiene la empresa con los que
atiende sus operaciones siendo en los 5 afios favorable, la rentabilidad sobre las
ventas (ROI) en el primer periodo es negativo como es normal de una empresa
nueva pero en los siguientes periodos son positivos debido al incremento de las
ventas con la gestion comercial, la rentabilidad sobre los activos (ROA)
demuestra la eficiencia de los activos sobre la utilidad es decir como los activos
pueden responder por algun inconveniente, siendo en el primer afio negativo
pero de ahi en adelante positivo. La rentabilidad sobre el patrimonio (ROE) en el
primer afio es negativo pero en el segundo periodo demuestra porcentajes
favorecedores. Los indicadores de endeudamiento demuestran como la
empresa puede aumentar considerablemente su endeudamiento, esto es gracias
a la alta capacidad de pago de la empresa y al poco endeudamiento comparado
con las ventas netas. Los indicadores de actividad presentados demuestran la
rotacion de la cartera, es decir cuanto se demora en salir el dinero, es decir cada
20 dias, la rotacion de los activos corrientes demuestra la eficiencia demostrada

en la administracion de los activos.
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8. Conclusiones Generales

>

El proyecto apunta a la creacion y desarrollo de una compaiiia que brinda
el servicio de intermediacidn y representacion de ventas de carga.

El entorno econémico en el Ecuador no tiene un panorama favorable y un
pais con Incertidumbre politica por épocas de elecciones con entorno
social se muestra favorable para las empresas ya que la industria impulsa
la creacién de micro empresas.

La empresa tiene poca relacion con los clientes ya que es una empresa
nueva y es una empresa altamente dependiente de los proveedores.

La investigacion de mercado pudo identificar que los proveedores tiene
problemas al mover su carga y por eso necesitan de una empresa como
la planteada esta investigacion indica que los principales destinos donde
se dirige la carga es Miami y Amsterdam. Y que La industria cuenta con
una estacionalidad de temporadas altas y bajas debido a las festividades
mas importantes. Ademas los clientes la existencia de destinos no
explotados.

Las preferencias de los clientes demuestran que los destinos no
explotados y que el espacio de carga y el tiempo de entrega es el factor
decisivo.

Existen 248 millones de kilos de demanda insatisfecha.

La diferenciacién de la empresa sera entregar las mejor opciones a las
agencias de carga para atender nuevas rutas ademas de logistica y
conexiones. Teniendo una capacidad de expansion que podra significar
muchas oportunidades para emplear nuevas estrategias de ventas.

La competencia ofrece una red saturada, congestionada mucho tiempo
de transito.

Se contard con un unico servicio denominado “Ubicacion de espacio de
carga area”. Dicho servicio busca coordinar, reservar y proporcionar la
logistica necesaria a la agencia de carga.

La empresa planteada presenta el nombre de SKY CONNECTION.

La comision en temporada alta desde 3% y en temporada baja el 1.5%.
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La empresa cuenta con 4 empleados: Gerente general. Jefe de ventas,
Coordinador y Pasante.

La evaluacion financiera muestra ingresos altos desde el segundo afio
La utilidad neta demuestra la rentabilidad de la empresa asi mismo con
su alto contenido de efectivo.

El proyecto presenta que SKYCONNECTION es una empresa que

demuestra viabilidad comercial y financieramente.
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https://www.treasury.gov/resource-center/data-chart-center/interest-rates/Pages/TextView.aspx?data=yield
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Anexo No. 1: Nombres de las principales agencias de carga en

el Ecuador y su participaciéon en el mercado

1 DEIJL CARGO S.A. 31,830,681.0 15.74%
2 FRESH LOGISTICS CARGA CIA. LTDA. 15,364,121.1 7.60%
3 PANATLANTIC LOGISTICS S.A. 15,009,031.0 7.42%
4 KUEHNE + NAGEL S.A. 14.959.143.4 7.40%
5 GARCES & GARCES CARGO 14,023,117.7 6.93%
6 FLOWERCARGO S.A. 12,492,280.2 6.18%
7 TRANSPORTE INTERNACIONAL DE 11.677,649.2 5.77%
8 EBF CARGO CIA. LTDA. 11,034,234.3 5.46%
9 OPERADORA FLORICOLA OPERFLOR 9.168,395.6 4.53%
10 LASEAIR S.A. 8,535,424.6 4.22%
11 Otros 58,122,393.1 28.74%
|

Tomado de CASS 2014

Anexo No 2: Cruce de la matriz FODA con las estrategias a

implementarse

FO

¢ Ofrecer rutas alternativas que mejoren el
rendimiento de la carga,

e Fortalezer la capacidad tecnologica y de logistica
para aprovechar los acuerdos comerciales

e Brindar un servicio diferenciado y mag

e Usar las plataformas tecnologicas disj

DO

¢ Ofrecer mas capacidad de carga para disminuir la
dependencia de proveedores

¢ Enfatizar los esfuerzos con acuerdos internacionales

¢ Hacer aproximaciones con los clientes con el afan de

*Mejorar el servicio ya existente por parte de los
proveedores.

¢ Personalizar cada una de los pedidos con las mejores
opciones para los clientes.




Anexo No 3. Matriz EFE

Factores Externos clave Ponderacion Clasificacion Puntuacion
Oportunidades

1) Acuerdos comerciales con la union Europea 0,08 2 0,16
2) Rutas Saturadas y sobrecargadas 0,11 3 0,33
3) Plataformas Tecnologicas de la IATA 0,12 4 0,48
4) Alta demanda de productos Ecuatorianos 0,1 2 0,2
5) Mercados en Expansién 0,08 1 0,08
Amenazas

1) Inestabilidad politica 0,1 2 0,2
2) Alta capacidad de negociacion con los provedores 0,15 4 0,6
3) Elecciones presidenciales 0,08 3 0,24
4) Baja de exportaciones en el pais 0,08 2 0,16
5) Plataformas Web 0,1 3 0,3
TOTAL 1 2,75

Anexo 4: Esquema de la entrevista:

¢ Qué opina de una empresa que realiza servicios de intermediacion logistica
para carga aérea?

¢El mercado Ecuatoriano mueve suficiente carga aérea y cuales son los
productos principales?

¢, Cudles son los principales destinos y rutas en donde se mueve mas carga?
¢,Cuales son los destinos que se pueden explotar que no estén ya saturados?
¢En qué épocas del afio mueven mas carga se debe a alguna fecha importante?
¢, Cudles son las tarifas que ofrecen normalmente?

¢ Existen compafiias que ofrezcan algo similar a lo planteado?

¢ En caso de existir una empresa similar cual es su percepcion de ella?

¢, Qué marcaria un servicio Unico y diferenciado en este tipo de compafias?

Anexo No 5: Destinos y Tonelaje movido por Ciudad

W Dsstinos@Emayor venta USD
120.000.000.00.
100.000.000.00.
80.000.000.00.
60.000.000.00.
40,000.000.00

20.000.000.00, I
0.00
. __k L — — — —
'D@ . @ 2’:, \Q'L, O\‘- ;\\b ’bd 0’6 \(\‘b Qg
wé”éb > \,oe"s\é’ < 3 "3\@6 a Q@é{% d c;‘zséb
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Anexo 6: Comportamiento de las variaciones de la media de

kilos movidos desde el Ecuador

30.00% -

20.00% -

10.00% -

0.00%

ENERD FEBRERD.

-10.00% -

-20.00% -

-30.00% -

Fuente CASS 2015

Anexo 7: Movimiento por mes de la carga en Ecuador hasta los
principales destinos

14000000 -

12000000 -

Fuente CASS 2015

Anexo 8: Esquema de la entrevista No 2:

¢ Qué opina de una empresa que realiza servicios de intermediacion logistica
para carga aérea?

¢El mercado Ecuatoriano mueve suficiente carga aérea y cuales son los
productos principales?

¢, Cudles son los principales destinos y rutas en donde su empresa mueve mas
carga?

¢En qué épocas del afio mueven mas carga se debe a alguna fecha importante?



¢, Cudles son las tarifas que las aerolineas ofrecen normalmente?
¢ Qué marcaria un servicio unico y diferenciado en una empresa de logistica y

representacion de ventas?

Anexo 9: Esquema de la sesién focal

¢, Qué opinan de una empresa que realiza servicios de intermediacion logistica
para carga aérea?

¢El mercado Ecuatoriano mueve suficiente carga aérea y cudles son los
productos principales?

¢Las agencias de carga cuentan con todo el espacio en los aviones para mover
su carga?

¢, Cudles son los principales destinos y rutas en donde su empresa mueve mas
carga?

¢ En qué épocas del afio mueven mas carga, se debe a alguna fecha importante?
¢, Cuadles son las tarifas que las aerolineas ofrecen normalmente? ¢ Son estas
muy caras o las considera a un precio razonable?

¢ Qué marcaria un servicio unico y diferenciado en una empresa de logistica y
representacion de ventas?

¢, COmo apoyaria a su empresa, una compafia que se encargue de la logistica 'y
representacion de ventas?

Anexo No 10: Disefio del cuestionario

Disefio del cuestionario:

Titulo: Empresa de logistica y ventas de carga aérea

Nombre de la empresa:

Nombre del encuestado:

Cargo:

Fecha

Instruccién:

Continuacién se presenta una lista de preguntas relacionadas con el servicio de
intermediacion logistica y venta de espacios en carga a€rea que una empresa

podria ofrecer a agencias de carga aérea, por favor responda con espontaneidad



y sinceridad, los resultados son caracter estadistico y no seran difundidos a
terceros.
1) ¢En base a su experiencia, cuales son los destinos mas frecuentados
para el movimiento de carga aérea?( Una sola opcion)
a. Principalmente Europa ()
b. Principalmente América ( )
c. Principalmente Asia ()
2) Del destino mencionado en la pregunta anterior ,indique al menos 2
ciudades que usted considere son destinos poco explotados pero que
tienen un gran potencial para el movimiento de carga aérea

3) ¢Cual considera usted que son los meses con mayor movimiento de

carga, explique la razon de su respuesta? ( Opcion multiple)

Enero Julio
Febrero Agosto
Marzo Septiembre
Abril Octubre
Mayo Noviembre
Junio Diciembre

4) ¢Conoce empresas que brindan actualmente el servicio de logistica de
carga y ventas area?
a. Si b. No
5) En caso de haber respondido que Sl en la pregunta anterior, mencione el

nombre de las empresas que conoce

L) o
) =
6) ¢Cual es el margen que estaria dispuesto a pagar para reservar el servicio
de intermediacion logistica de carga éarea ocupando los espacios
disponibles?
a.1% c. 3% e. 5%

b. 2% d. 4% f. 6%



9. 7% .9%
h. 8% j.10%

7)

8)

9)

¢,Con que frecuencia envia carga al extranjero?
a. Dela?2 vecesalasemana
b. De 3 a 4 veces a la semana
c. De 5 a7 veces alasemana
d

Todos los dias

¢ Trabajaria con una empresa de servicio de logistica de carga y ventas
aérea si esta le ofreceria alta capacidad de conexiones y poco tiempo
hasta llegar al punto final?

a. Si b. No
¢De las siguientes alternativas, escoja el grado de importancia al
momento de tomar la decision de enviar carga a su destino? marque 1 si

es poco importante y 5 muy importante.

Detalle 112345

Por el precio.

Por la cantidad de kilos que se puede mover.

Por el tiempo de llegada al punto final.

Por las conexiones de la aerolinea




Anexo 11: Proformaimagotipo y manual de identidad

3

El presente documento es para proporcionar informacién acorde al costo
correspondiente a disefio y produccién de distintas piezas graficas solicitadas
por la marca

A continuacién se muestran las piezas principales y en lo que consisten. También

se hablé de etiquetas para las botellas, pero eso podré ser discutido
posteriormente, una vez que el disefio de marca sea aprobado.

® IMAGOTIPO $200
Conformado por
® Isotipo (parte grafica)

® Logotipo (parte textual)

MANUAL DE ESTILOS O MANUAL DE IDENTIDAD $400

Este manual recoge las caracteristicas principales
que conforman la identidad corporativa, ademas
de ser una guia para el adecuado uso de la marca
y sus distintos elementos, garantizando, de esta
manera, relacién en los distintos métodos de
difusién aue se desianen posteriormente

Anexo 12 Proyeccion de ventas por mes

Anexo 13 Proyeccioén de ventas anual

Marzo Enero
Junio $ 6.961,50 Febrero
Julio $ 6.961,50 Abril $ 27.846,00
Agosto $ 6.961,50 Mayo $ 27.846,00
Septiembre $ 6.961,50 Octubre $ 27.846,00
Noviembre $ 6.961,50
Diciembre $ 6.961,50

Ubicacién de espacio de carga aérea | $ 125.638,30 | $ 203.492,59 | $ 203.228,72 | $ 214.231,69 | $ 223.697,63

Cantidad de kilos vendidos

2.347.815,19 | 2.609.771,70 | 2.871.946,51 | 3.134.339,80 | 3.136.951,75




Anexo 14 Proyeccién de costos de venta

Llamada local $ Minutos $
Llamada internacional $ 0,18 10 Minutos $ 1,80
Papeleria $ 2,00 1 Hojas $ 2,00
Publicidad $ 120,00 1 Visita $ 120,00

Servicios por mes

Salario coordinador $ 752,38 Sueldo $ 752,38
Salario jefe de ventas $ 1.275,97 Sueldo $ 1.27597

‘$ 36.368,96 $36.471,40 $ 36.573,84 $ 36.676,28 $ 36.778,72\

Anexo 15: Proyeccion gastos administrativos

Gastos Suministros de Oficina | $ 736,49 | $ 805,70 | $ 807,97 | $ 810,23 | $ 812,49
Gasto sueldos Administrativo | $ 25.819,14 | $ 26.099,47 | $ 26.317,31 | $ 26.535,14 | $ 26.752,97
Gasto sueldos Operacionales | $ 24.590,16 | $ 24.822,35 | $ 25.054,54 | $ 25.261,72 | $ 25.468,91
Servicio basicos $ 6.846,00 | $ 6.865,28 | $ 6.884,57 | $ 6.903,85 | $ 6.923,13
Arriendo $ 9.000,00 | $ 9.025,35 | $ 9.050,70 | $ 9.076,05 | $ 9.101,40
Depreciaciones $ 2.131,59 | $ 2.325,37 | $ 2.325,37 | $ 2.325,37 | $ 2.325,37
Amortizaciones $ 1.565,67 | $ 1.708,00 | $ 1.708,00 | $ 1.708,00 | $ 1.708,00
Mantenimiento y reparaciones | $ 541,02 | $ 591,86 | $ 593,52 | $ 595,19 | $ 596,85
Publicidad $ 10.120,00 | $ 442541 | $ 4.430,82 | $ 4.436,22 | $ 4.441,63
Gastos de Constitucion $ 2.150,00| $ -1 3 -1 3 -1 % -
Anexo 16: Inversion Inicial

12.967,00

2.540,00

25.713,95

41.220,95




Anexo No 17: Estado de resultados

Ventas 125.638,30 | 196.484,54 | 205.166,31 | 214.231,69 | 223.697,63
Costos de venta 36.368,96 | 37.598,23 | 38.869,05 | 40.182,82 | 41.541,00

Gastos sueldos 50.409,30 | 55.622,05 | 57.502,07 | 59.445,64 | 61.454,90
Gastos generales 55.212,64 | 50.802,87 | 52.435,50 | 54.123,32 | 55.868,19
Gastos de depreciacion 2.131,59 2.325,37 2.325,37 2.325,37 2.325,37
Gastos de amortizacion 1.565,67 1.708,00 1.708,00 1.708,00 1.708,00

| UTILIDADOPERCIONAL  [(20.049.86) | 48.428,03 | 52.326,32 | 56.446,54 | 60.800,16

____ Castosdeintereses | 126012 | 46130 | - | - | -

| UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION | (21.309,98) | 47.966,73 | 52.326,32 | 56.446,54 | 60.800,16

____ 15% PARTICIPACION TRABAJADORES | - | 7.19501 | 7.848,95 | 8.466,98 | 9.120,02
| 44.477,37 |

| UTILIDADANTESDEIMPUESTOS  [(21.309,98) | 40.771,72 | | 47.979,56 | 51.680,14 |
__ 22%IMPUESTOALARENTA | - | 8.969,78 | 9.785,02 | 10.555,50 | 11.369,63
| UTILIDADNETA  [(21.309,98)] 31.801,95 | 34.692,35 | 37.424,05 | 4031051

Anexo No 18: Estado de situacion Financiera

Efectivo 41.220,95 | (2.254,46) | 22.918,63 | 60.783,94 | 99.677,88 | 144.035,51
Cuentas por Cobrar - 7.008,05 7.317,70 | 7.641,04 | 7.978,66 8.331,20
Propiedad, Planta y Equipo - 10.817,00 | 10.817,00 | 10.817,00 | 16.147,00 | 16.147,00
Depreciacion acumulada - 2.131,59 4.456,95 | 6.782,32 9.107,69 11.433,05
Intangibles - 2.540,00 2.540,00 | 2.540,00 | 2.540,00 2.540,00
Amortizacion acumulada - 1.565,67 1.773,67 | 1.981,67 2.189,67 2.397,67

Corrientes - 1.999,69 2.087,57 | 3.833,68 | 5.637,82 7.504,12
Sueldos por pagar - 1.999,69 3.711,27 | 5.480,70 | 7.309,93 9.201,00
Impuestos por pagar - - (1.623,70) | (1.647,02) | (1.672,12) | (1.696,88)

Capital 24.000,00 | 24.000,00 | 24.000,00 | 24.000,00 | 26.800,00 | 26.800,00
Utilidades retenidas - (21.309,98) | 10.491,96 | 45.184,31 | 82.608,37 | 122.918,88

Comprobacion = (0,00) - - = -



Anexo No 19: Estado de flujo de efectivo

Actividades Operacionales - (22.621,09) | 35.613,54 | 40.148,49 | 42.923,94 | 45.857,64
Utilidad Neta - (21.309,98) | 31.801,95 | 34.692,35 | 37.424,05 | 40.310,51
Depreciaciones y amortizacion - - - - -
Depreciacion - 2.131,59 | 2.325,37 | 2.325,37 | 2.325,37 | 2.325,37
Amortizacion - 1.565,67 | 1.708,00 | 1.708,00 | 1.708,00 | 1.708,00
A CxC - (7.008,05) | (309,65) | (323,34) | (337,62) | (352,54)
A Sueldos por pagar - 1.999,69 1.711,58 | 1.769,43 | 1.829,24 1.891,07
A Impuestos - - (1.623,70) | (23,32) (25,10) (24,76)
Actividades de Inversién - (13.357,00) | (1.500,00) | (1.500,00) | (6.830,00) | (1.500,00)
Adgquisicion PPE y intangibles - (13.357,00) | (1.500,00) | (1.500,00) | (6.830,00) | (1.500,00)
Actividades de Financiamiento 41.220,95 | (7.497,32) |(8.940,45) 2.800,00 -
A Deuda Largo Plazo 17.220,95 | (7.497,32) |(8.940,45) - -
Pago de dividendos - - - - -
A Capital 24.000,00 - - - 2.800,00 -

Anexo No 20: Indicadores financieros

Razon corriente 2,38 14,48 17,85 19,10 20,30
Rentabilidad sobre ventas (ROI) -16,96% 16,19% 16,91% 17,47% 18,02%
Rentabilidad sobre activos (ROA) -147,85% 85,12% 47,51% 32,53% 25,64%

Rentabilidad sobre patrimonio (ROE) -792,19% 92,20% 50,14% 34,21% 26,92%

Razén Deuda Total 81,34% 7,68% 525% 4,90% 4,77%
Razén Apalancamiento 18,66% 92,32% 94,75% 95,10% 95,23%

NUmero de dias Cartera 20,08 13,41 13,41 13,41 13,41
Rotacion de Cartera 17,93 26,85 26,85 26,85 26,85
Rotacién de Activos corrientes 26,43 6,50 3,00 1,99 1,47




Anexo No 21: Flujo de caja del proyecto y del inversionista.

Gastos de depreciacion 1.937,81 2.325,37 2.325,37 2.325,37 2.325,37

Gastos de amortizacion 1.565,67 1.708,00 1.708,00 1.708,00 1.708,00

15% PARTICIPACION TRABAJADORES - 7.195,01 | 7.848,95 | 8.466,98 9.120,02
22% IMPUESTO A LA RENTA - 8.969,78 | 9.785,02 | 10.555,50 11.369,63

INVERSION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO

VARIACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO

(5.008,36)

(221,77)

1.422,77

1.466,52

1.513,76

RECUPERACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO

0

0

0

0

827,0838455

INVERSIONES (15.507,00) (13.357,00) | (1.500,00) | (1.500,00) | (6.830,00) (1.500,00)
RECUPERACIONES 0 0 0 0 0

Recuperacion equipo de computacién 0 0 0 0 2.659,14

GASTOS DE CAPITAL (CAPEX) (13.357,00) | (1.500,00) | (1.500,00) | (6.830,00) 1.159,14

Préstamo 17.220,95 0 0 0 0 0

Gastos de interés (1.184,60) (530,74) (6,08) - -

Amortizacion del capital (7.497,32) | (8.940,45) | (783,18) - -
Escudo Fiscal 399,21 178,86 2,05 0,00 0,00




Anexo No 22: cotizacion pagina web

Cotizacion
Yandex Yandex Solution S.A R
L
Soluciones tecnolégicas y de red para su empresa
NIT Cliente Contacto Fecha Ciudad
900.000.000-1 XXXXXXX Rafael Rodriguez 12/10/2016 Quito
Teléfono Direccién Email Descuento (%) T. Pago
3262474 Alelies E15-136 Rafaelro91@hotmail.com 0 Contado
ftem | Coddigo Descripcion Cantidad | Unidad | Vr. Unitario Vr Total
1 1 Pagina Web 1 web $2.155 $2.155
2 S0
3 S0
4 S0
5 S0
6 S0
Detalle: Pagina Web para SkyConnection con: calendario, descriipcion, Gran Total $2.155
informacion,contacto. Descuento $0
Subtotal $2.155
IVA (16%) $345
Valor total $2.500
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