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RESUMEN

El presente estudio esta relacionado con la empresa TCCLOGIC Ecuador S.A.,
cuya actividad principal es la prestacion de servicios técnicos de logistica,
almacenamiento e inventario en relacion a los servicios postales y se constituyo

en el afo 2012.

Los estados financieros desde inicio de actividades han presentado pérdidas en
los ejercicios fiscales y sus accionistas buscan que el negocio sea rentable o que

por lo menos llegue al punto de equilibrio.

En tal virtud, el presente estudio propone estrategias para la recuperacion de la
situacion economica de la empresa, basadas en herramientas de mercadeo y
financieras que permitan analizar los aspectos macroeconémicos,
microeconOmicos, internos y externos de la empresa con la finalidad de optimizar

los estados financieros.

Finalmente, implementadas las estrategias se presenta el nuevo estado
financiero de la empresa y los indicadores que demuestran los rendimientos
esperados por los accionistas y que la empresa es capaz de generar la
rentabilidad suficiente para cubrir sus necesidades y las inversiones realizadas
por los accionistas. Sin dejar de lado la importancia e impacto que tiene este

negocio frente a la sociedad y el pais.



ABSTRACT

The present survey is related to the company TCCLOGIC Ecuador S.A., whose
main activity is the provision of technical services of logistics, storage and
inventory in relation to postal services and was constituted in 2012.

The financial statements since the beginning of activities have presented losses
in the fiscal years and its shareholders expect the company to be profitable or at
least reach the break even point.

Thus, the study proposes strategies for the recovery of the economic situation of
the company, based on marketing and financial tools to analyze the
macroeconomic, microeconomic, internal and external aspects of the company

to optimize the financial statements.

Finally, the strategies are implemented and new financial statements are
presented, in order to prove the company is able to generate the adequate
profitability to cover its needs and the investments made by the shareholders,
financial measures are showed. Without neglecting the importance and impact of

this business in the face of society and the country.
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1. CAPITULO I: ANALISIS DEL ENTORNO

1.1.Planteamiento del Problema

TCCLOGIC Ecuador S.A. es una empresa de logistica y transporte cuya matriz
corporativa se encuentra en Colombia y tiene presencia en Ecuador con sedes
en las ciudades de Quito y Guayaquil, la firma cuenta con cuatro afios en el

mercado ecuatoriano.

Segun informacion del Banco Central del Ecuador en el afio 2016, el porcentaje
de la industria con relacion al PIB fue del 5.6%. Actualmente la participacion de
mercado de la empresa es del 0.02% de los ingresos totales de la industria de
transporte y logistica en el pais; y sus estados financieros desde su creacion

reflejan pérdidas.

Los lideres de la industria logistica en el Ecuador, segun el Servicio de Rentas
Internas correspondiente al afio 2016, son: DHL, Kuehne + Nagel S.A. Estas

firmas concentran aproximadamente el 35% de la participacion en el mercado.

El servicio prestado por TCCLOGIC Ecuador S.A., estd dirigido a toda la
ciudadania de Quito y Guayaquil que requiera enviar o recibir documentacion,
paguetes, mercancia en general a través de courier o carga pesada, también

ofrece operaciones logisticas con cobertura a nivel nacional.

El presente estudio considera realizar una reestructuracién principalmente
financiera y posterior al analisis verificar si es necesario realizar cambios en las
areas que estan definidas en la cadena de valor, con el fin de cambiar su
escenario de pérdidas a un punto en el que sus ingresos al menos sean iguales

a los costos.

Este proyecto se realizara bajo estandares, metodologias, mejores practicas o

estudios similares, que apoyen al desarrollo del mismo.



Finalmente, esta propuesta sera presentada a los accionistas para que bajo su

criterio sea implementada.

1.2.Justificacion de la Investigacion

Segun lo menciona el Fondo Monetario Internacional en su informe Perspectivas
Economicas del mes de abril del 2017: “]...] Los paises exportadores de petroleo
contintan ajustandose a la caida de precio del petréleo que comenzo6 en 2014...
En Ecuador, debido a la dolarizacion, el ajuste macroeconémico se ha basado
en la consolidacion fiscal, reduccién de la inversion privada y la aplicacion de
salvaguardias por balanza de pagos... Se espera que la region salga de la
recesion gradualmente en 2017, previéndose una expansion de la actividad
econdémica de 1,1 por ciento en 2017 y 2 por ciento en 2018. [...]", esto reafirma
el efecto de desaceleracion econémica que ha enfrentado el pais a partir del afio
2014 y a consecuencia de esto pequefias y medianas empresas se han retirado
del mercado ya que su situacion financiera no les permite resistir este entorno.

Esta contraccion econdmica ha dado como resultado los siguientes fendmenos:

e Grandes empresas han retomado fuerzas.

e Generacion de monopolios en el sector logistico y de transporte.

e La competencia en el mercado se ha tornado limitada.

e Segun el Instituto Nacional de Estadistica y Censos INEC, en los
indicadores laborales al mes de junio de 2017, la encuesta nacional de
empleo, desempleo y subempleo muestran que el indice de desempleo
urbano incrementa del 4,5% en diciembre del 2014 al 6,5% en diciembre
del 2016. (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2017)

e La demanda cuenta con pocas opciones de este tipo de servicio.

Dentro de este marco, es necesario realizar un estudio completo, que permita
definir nuevas politicas y proponer nuevas estrategias para que la empresa logre
estabilizarse y adaptarse a las condiciones del mercado ecuatoriano, mientras el

entorno financiero se torna favorable.



El resultado de este plan de negocios sera llevar a la empresa hacia el punto de
equilibrio, para que a partir de este los accionistas puedan tomar decisiones de
crecimiento.
1.3.Objetivos
1.3.1. Objetivo General
Generar una propuesta de plan de negocios que permita optimizar la situacion
financiera de la empresa, buscando a través de este estudio su punto de

equilibrio.

1.3.2. Objetivos Especificos

Identificar la situacion actual del problema para definir los posibles

resultados y su alcance

e Estudiar el entorno macroeconomico del sector.

e Analizar la situacion financiera actual de la empresa, mediante los
datos historicos desde su creacion.

e Proponer estrategias o politicas para mejorar el rendimiento de la

empresa y lograr su punto de equilibrio.

1.4.Alcance

La delimitacion del presente plan de negocios se centra a la documentacion que
proporcione la empresa y la informacién disponible sobre la industria de logistica

y transporte en el Ecuador.

En cuanto al alcance del presente estudio, se definirA una estrategia que le
permita a la firma llegar al punto de equilibrio en el menor tiempo posible, es
decir, que los ingresos registrados en sus balances sean iguales a los costos,

para cumplir con esto, se considerara:



e Analisis macroeconémico, a través de este analisis se conocerd la
posicion de la empresa frente a la desaceleracién econémica, nuevas
politicas gubernamentales, legislacion, PIB y demas factores externos
(Larrain B. & Sachs, 2014). La informacion se obtendra de fuentes como
el Instituto Nacional de Estadistica y Censos, Banco Central del Ecuador,

Fondo Monetario Internacional y otros.

e Analisis de la industria, reflejara el aporte econémico que el sector
logistico representa al pais y su participacién del mercado.

e Andlisis de la empresa, permitira conocer la competencia, el poder de
negociacion, posibles sustitutos, proveedores, clientes y otros mediante
el diamante de Porter (Porter, 2008)

e Analisis financiero a través de la proyeccion de sus balances a mediano
plazo (cinco afios), que permitira conocer si es posible llegar el punto de
equilibrio o no en el plazo estimado.

1.5.Conclusién del Capitulo

TCCLOGIC Ecuador S.A. es una empresa joven en la industria de logistica y
transporte del mercado ecuatoriano que atraviesa por la actual desaceleracion
econOmica del pais, en este sentido, se plantea el presente estudio que pretende
lograr el punto de equilibrio de la empresa, a través del analisis de sus estados
financieros, proponiendo estrategias de mercadeo, las cuales serviran de apoyo

para la toma de decisiones de sus accionistas.



2. CAPITULO Il: FUNDAMENTO TEORICO

2.1.Logistica

Conforme crece o se contrae la produccion nacional en Ecuador, el comercio va
de la mano, adoptando el mismo comportamiento y este a su vez arrastra
consigo el servicio de logistica y transporte, el cual se convierte en la actividad
principal para que el producto sea entregado al consumidor final y el ciclo de

distribucion culmine.

Partiendo de este principio, la logistica es el conjunto de actividades
administrativas, operativas y financieras que permiten que la cadena de

abastecimiento del sistema productivo se cumpla.

La logistica se encarga de organizar, determinar el tiempo de espera y descarga
de los paquetes, del control y gestion del almacenamiento, inventario y de

transportarlos a su destino final.

Las empresas contratan a firmas que se especializan en el servicio de logistica
y transporte como plan estratégico, con el fin de reducir costos y transferir
actividades que no son parte del nucleo de negocio, pero indispensables para
cumplir con su objetivo, de esta manera garantizan que su servicio sea de calidad

y se vuelven competitivos en el mercado.

Los costos logisticos, se dividen en 4 y se detallan en la figura 1.
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Figura 1 Costos Logisticos
Tomado de Proecuador, 2016, p. 8.

Costos de Transporte. - Para la definicibn de este costo depende la
infraestructura ecuatoriana, es decir, las vias de acceso y comunicacion del pais,
las carreteras que por su buen estado disminuyen los tiempos de viaje y abarata

costos al mantenimiento de los vehiculos.

Costos de inventario. - son los costos que se desprenden del sistema de
gestién que requiera el producto, el tiempo de almacenado, seguro requerido,

embalaje, dafios en la mercancia y en el almacén.

Costos de almacenaje. - depende del tamafio de la mercancia, el tratamiento
para el almacenaje, espacio ocupado, costo de recepcién, manipulacion y envio.

Costos administrativos. - se refiere a todo el capital humano requerido desde
que la mercancia lo entrega a la empresa hasta que llega a su destinatario final,
esto implica personas que generen 6rdenes, que realicen la documentacién



necesaria, costos de comunicacion, seleccién del seguro de la mercancia, y

pagos aduaneros de ser el caso.

2.1.1.1. Cadena Logistica

La cadena logistica es la que permite la distribucion y abastecimiento de las

mercancias desde que se realiza el ingreso hasta el despacho.

A continuacion, en la figura 2 se resumen la cadena logistica global en la que se

apoya la industria, con sus respectivas funciones y componentes de cada

proceso:

- ACTIVIDADES/FUNCION COMPONENTES

INLAND - Carreteras
Movimiento de carga dentro del - Ferrocarriles
territorio nacional - Navegacion fluvial

- Puertos

TRANSFERENCIA DE CARGA - Aeropuertos
- Pasos defrontera

- Transporte maritimo
HINTERLAND - Transporte fluvial
Movimiento de carga fuera del - Transporte terrestre

territorio nacional - Transporte aéreo
- Transporte multimodal

INFRAESTRUCTURA Y
SERVICIO DE
TRANSPORTE

CADEMA DE ABASTECIMIENTO - Gestion de materiales e inventarios
Disefio y gestion = Distribucian

OPERADORES LOGISTICOS  _ operadores loaisti
Provisién de servicios logisticos A;:m B:rﬂﬁ ogisticos
integrados

LOGISTICA
EMPRESARIAL

Rastreo e inspeccion de carga en -TIC's
el territorio nacional y el - Aduanas
movimiento internacional - Reglamentacion

-TLC, EPA, OMC
REGl%EﬁEE;ﬁtﬁmﬁ - Amonizacién de estandares

- Medidas ambientales/laborales

COMERCIO

CLIMA DE NEGOCIOS -1SO, SPS, Seguridad

Ambiente regulatorio y su impacto  _ . .
sobre las operaciones de las Promocitn de lag Exportaciones

empresas

FACILITACION DEL

Figura 2 Cadena Logistica
Tomado de Proecuador, 2016, p. 9.



2.1.1.2. Organizaciones de cargay logistica

Asociacion Ecuatoriana de Agencias de Carga y Logistica Internacional
(ASEACI) Esta organizacion agrupa empresas de carga y logistica nacional e

internacional frente al comercio ecuatoriano.

Camara Maritima del Ecuador (CAMAE) Organizacion gremial sin fines de
lucro. Se ocupa del sector maritimo y portuario del pais. Fortalece la relacion
entre los directivos y autoridades del sector con el fin de llegar a acuerdos
referentes a actividades, politicas, normas, entre otros y beneficiar el progreso

del comercio exterior.

Federacion Nacional de Transporte Pesado del Ecuador (FENATRAPE)
Institucion gremial que agrupa a filiales del transporte de carga pesada terrestre

del pais.

Asociacion de Representantes de Lineas Aéreas en Ecuador (ARLAE) Esta
asociacion representa a las aerolineas nacionales y extranjeras que operan en
Ecuador. (Pro Ecuador Instituto de Promocién de Exportaciones e Inversiones,
2013)

2.1.1.3. Comercio Mundial de Servicios de Transporte

Segun las tendencias generales y factores impulsores del comercio mundial en
el 2015, el volumen de importaciones y exportaciones de carga de mercancias
creci6 de manera conservadora en un 2,7%, de manera proporcional al
crecimiento del PIB real que fue del 2,4%, considerando el tipo de cambio y el
mismo periodo de tiempo, tal como se representa en la figura 3 del crecimiento

del volumen del comercio mundial de mercancias y del PIB real del 2005 al 2015.



Esta desaceleracion se debid principalmente a la caida del precio del petroleo,
acompafnado de factores mundiales como la depresion econdmica de Chinay la
afectacion a grandes economias como la de Brasil.

Para el estudio del presente caso, se considera entonces que el crecimiento del
comercio mundial de servicios de transporte puede estar estrechamente

relacionado con el crecimiento del PIB.

De las caidas mas significativas que padecieron los sectores comerciales, esta
el servicio de transporte de carga de mercancias que se reflejoé claramente en
Estados Unidos cuando present6 una disminucion del 10% en el valor en ddlares,
hasta alcanzar los 876.000 millones de ddlares. (World Trade Organization,
2016)

i0

- I. """ | —| T T T

2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015
. Crecimiento del volumen del comercio mundialde @ = ------ Crecimiento medio del volumen del comercio mundial de mercancias
mercancias (media de las exportaciones e importaciones) desde 1990
M Crecimianto del PIB real a los tipos de cambio dal marcado Crecimiento madio del PIB real desda 1990

Figura 3 Crecimiento del volumen del comercio mundial de mercancias y del
PIB real 2005-2015
Tomado de World Trade Organization 2016, p. 18.
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2.2.Indicadores para el Andlisis Financiero

2.2.1. Razones Financieras

Tal como se menciona en un estudio de la Universidad Central del Ecuador como
propuesta de mejora de la rentabilidad de una empresa que presta servicio de
courier a nivel nacional e internacional, una herramienta que permite cuantificar
la realidad econdmica de la empresa y que sirve de apoyo para la toma de
decisiones al momento de una reingenieria financiera son los indicadores de
liquidez, eficiencia, endeudamiento y rentabilidad. (Tobar, Lizette; Hurtado,
Carlos, 2012):

Para los inversores o accionistas es importante conocer la liquidez de la
empresa, ya que éste indicador esta basado en la diferencia entre los activos
corrientes y pasivos corrientes, la idea es conocer qué tan rapido y facil se puede

convertir un activo en dinero.
Los indicadores de liguidez se miden por la capital de trabajo, razon de liquidez
y prueba acida que es practicamente igual a la razén de liquidez, pero restado

los inventarios. Las férmulas de célculo se presentan en la tabla 1.

Tabla 1 Indicadores de liquidez

INDICADOR CALCULO
Capital de Trabajo = Activos Corrientes - Pasivos Corrientes
LIQUIDEZ Razdén de Liquidez = Activo corriente

Pasivo Corriente

Activo Corriente - Inventarios
Pasivo Corriente

Razoén Prueba Acida

Los indicadores de eficiencia tienen que ver con el inventario, cuentas por

cobrar, cuentas por pagar.
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Con el fin de conocer el tiempo que demora en rotar el inventario, o que el
inventario se vuelva efectivo, se calcula la relaciébn que existe entre éste y el

costo de ventas.

Asi mismo, se analiza la relacion entre las ventas y cuentas por cobrar que,
convertido a dias, se evidencia los dias que la empresa demora en efectivizar un
cobro. El tiempo que demora en pagar la empresa sus proveedores se realiza a
través de la division entre el costo de ventas y cuentas por pagar.

Finalmente, el tiempo que demora en que un activo se convierta en efectivo
durante todo el proceso se lo conoce a través de los dias de demora en cuentas
por cobrar sumados a los dias que permanece el efectivo en inventario menos
los dias que se toma para realizar los pagos. La tabla 2 muestra como se

construye cada indicador.



Tabla 2 Indicadores de eficiencia
INDICADOR

Rotacion del inventario

Duracion del

inventario

promedio

Rotacion de cuentas por
cobrar

Duracion promedio de
cuentas por cobrar (dias)

EFICIENCIA

Rotacion de cuentas por
pagar

Duracion promedio de
cuentas por pagar (dias)

Ciclo de conversion del
efectivo

12

CALCULO

Costo de ventas
Inventario

365 dias
Rotacion de inventario

Ventas
Cuentas x Cobrar

365 dias
Rotacion de cuentas por cobrar

Costo de ventas
Cuentas x pagar

365 dias
Rotacion de cuentas por pagar

Dias de cuentas por cobrar
+ Dias de inventario
- Dias de cuentas por pagar

Los indicadores de endeudamiento facilitan informacion de lo adeuda de la

empresa frente a terceros, activos y flujo para pagar intereses, la tabla 3 indica

dichas razones.
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Tabla 3 Indicadores de endeudamiento
INDICADOR CALCULO

Razén de = Pasivo total
endeudamiento Patrimonio

SN [DICVA\VIIS\UEeN Multiplicador del Total activos
capital Patrimonio

Utilidad antes de intereses e impuestos
Gasto de Intereses

Cobertura de Interés

Los indicadores de rentabilidad facilitan informacion de lo ganado en un
periodo frente a las ventas, activos y patrimonio que se ha invertido en la

empresa, la tabla 4 indica el método de calculo.

Tabla 4 Indicadores de rentabilidad

INDICADOR CALCULO

Margen Neto (ROS) Utilidad Neta x 100
Ventas

AN N Rendimiento sobre activo Utilidad Neta x 100
(ROA) Activo Total

Rendimiento sobre capital Utilidad Neta x 100
(ROE) Patrimonio Total

2.2.2. Punto de Equilibrio Financiero

Es una herramienta financiera que muestra la relacién presente entre los
volumenes de las ventas y los costos asociados. Cuando los ingresos totales
igualan a los costos totales, se dice que la organizacion o el proyecto analizado
esta en su punto de equilibrio, por lo tanto, no existe ni ganancia ni pérdida, su

utilidad antes de impuestos es cero (Ross, Westerfield, & Jordan, 2014).
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Segun Garcia (2008, pp. 270) existen dos métodos para realizar los calculos del
punto de equilibrio de una organizacion o proyecto:
1. Método de la ecuacion: En este método, se toma de los estados de
resultados la informacion que se convertira en la siguiente férmula de
calculo:

Ventas totales — costos variables — costos fijos = utilidad antes de impuestos

O bien,

(Precio de venta unitario X Unidades)
— (Costos variables por unidad X Unidades)
— Costos fijos
= Utilidad antes de impuestos

(Ecuacioén 1)

2. Método de contribucion marginal: En este método los ingresos por ventas

reducidos los costos variables de produccion y operacién, de la siguiente
manera:

Precio de venta — Costos variables = Contribucién marginal

Por lo tanto:

CF
CM
Donde:

PE = Es el Punto de Equilibrio

CF = Los Costos Fijos

CM = La Contribucién marginal (determinacién en unidades)

%CM = La Contribucion marginal entre precio de venta (determinacion en ingresos)

(Ecuacion 2)
En este método de célculo se basara el presente estudio para conocer el punto

de equilibrio de cada periodo contable.

2.2.3. Fijaciéon de Precios para Activos de Capital (CAPM)

Representa el rendimiento minimo esperado por el inversionista sobre un activo,

considerando tres aspectos:
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e La tasa libre de riesgo, es la recompensa por solo esperar dinero sin
ningun tipo de riesgo.

e Premios al riesgo de mercado, es la recompensa que ofrece el mercado
por correr un riesgo ademas de esperar.

e Beta, es el riesgo de un activo en relacion con un activo promedio similar.
(Ross, Westerfield, & Jordan, 2014)

¢ Riesgo Pais, indicador de riesgo que corresponde al pais indicado por el

Banco Central del Ecuador.

La férmula de calculo para el CAPM es:
CAPM = risk free + BIUMRP) + Riesgo pais

Donde:

MRP = Premio al Riesgo de Mercado
(Ecuacion 3)

2.2.4. Promedio Ponderado del Costo de Capital (WACC)

El método del promedio ponderado del costo de capital o WACC es el céalculo
gue define el rendimiento minimo esperado para la empresa, con el cual podra
cubrir todas sus necesidades e inversiones, (Ross, Westerfield, & Jordan, 2014).

Su féormula de calculo es:

+ Rd x

ACC = CAPM
WACC = CAPM x D+E

Xx(1-T)

Donde

E = Patrimonio

D = Deuda

Rd = Tasa de interés
T = Tasa de impuestos

(Ecuacioén 4)
2.3.Conclusién del Capitulo

Las herramientas descritas en el presente capitulo son sustentos que se utilizan
en estudios similares para conocer el comportamiento financiero de una empresa
0 proyecto, en este caso aplicado a la industria de logistica y transporte. Lo

analisis respectivos se los realizara a lo largo de este estudio.
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3. CAPITULO lll: LOGISTICA Y TRANSPORTE EN EL ECUADOR

3.1.Datos de la empresa

3.1.1. Enfoque social

TCCLOGIC Ecuador S.A., tiene como compromiso brindar soluciones logisticas
a los diferentes sectores econdmicos para la cadena de abastecimiento. Su
servicio no solamente involucra disefios de soluciones a la medida del cliente
sino la tranquilidad de saber que las mercancias son entregadas a una empresa
gue esta comprometida con la sostenibilidad de nuestro planeta, a través de
procedimientos que tienen el menor impacto al medio ambiente en todo su

proceso operativo.

El compromiso de reducir el impacto ambiental de TCCLOGIC Ecuador S.A., se
ve reflejado en la campafia "Quitale peso al planeta”, a través de politicas y
programas instaurados en las instalaciones, como son:

e Logistica sostenible.

e Programa de manejo adecuado de residuos

e Programa de uso eficiente del agua

e Programa de uso eficiente de la energia

El programa permite identificar los propios impactos ambientales que se generan
durante el desarrollo de la operacion, de manera que les permita contribuir a la

mejora continua.

3.1.2. Mision y Vision

Misidon
Satisfacer las necesidades en la cadena logistica de los clientes de TCCLOGIC
Ecuador S.A., con soluciones que contribuyen significativamente a mejorar su

competitividad.
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Vision

Ser reconocidos en los proximos cinco afilos como una organizacion icono por la
capacidad de innovar en el ofrecimiento de soluciones logisticas en el Ecuador,
contribuyendo adicionalmente con la responsabilidad social y el

comprometimiento para el desarrollo sostenible del pais.

3.1.3. Objeto

Prestar servicios postales que incluye el desarrollo de los procesos de
recoleccion, admision, clasificacion, distribucion y entrega de envios de
correspondencia, documentos, mercancias, paquetes en general de hasta
cincuenta kilogramos, a nivel local, nacional y desde o hacia el exterior, tal como
lo establece el CllU H5320.01.

3.1.4. Informacién Legal

La informacion que se presenta a continuacién es tomada de las escrituras
publicas Nro. 4089 de propiedad de la empresa TCCLOGIC Ecuador S.A.
(Notaria Vigésima Sexta del Cantén Quito, 2012)

Mediante escritura publica Nro. 4089, otorgada el seis de agosto de 2012, en la
ciudad de San Francisco de Quito, se constituye la empresa TCCLOGIC
ECUADOR S.A., domiciliada en la ciudad de Quito, provincia de Pichincha.

Por decision general de la junta de accionistas puede establecer sucursales,
agencias, delegaciones o representaciones en cualquier lugar del pais o del

exterior.

El capital suscrito de la compafiia es de $12.500,00 (doce mil quinientos con
00/100 dolares de los Estados Unidos de Ameérica) dividido en 12.500 (doce mil
quinientas) acciones ordinarias y nominativas de $1,00 (un délar de los Estados

Unidos de América) de valor nominal cada una.
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3.1.5. Estructura Organizacional

La estructura organica de TCCLOGIC Ecuador S.A. cuenta con una direccion de
carga pesada, una coordinacion administrativa, una unidad operativa y personal
encargado para la parte comercial y servicio al cliente. Graficamente se detalla

la informacién de la estructura en la figura 4

Gerente
Ecuador

Auxiliar de
Servicio al
cliente

Director de Coordinador Supervisor Ejecutivo
Carga Pesada Administrativo Operativo Comercial

Auxiliar
Logistico
Conductor

Auxiliar Auxiliar
Operativo Administrativo

Auxiliar de Auxiliar
Despachos Operativo

Auxiliar
Logistico
conductor

Auxiliar
Logistico

Figura 4 Organigrama
Tomado de TCCLOGIC ECUADOR S.A.

Descriptivo de Responsabilidades por puesto
El descriptivo de responsabilidades por puesto se adjunta el detalle en el Anexo
1.

3.1.6. Ubicacion

La sede corporativa se encuentra en la ciudad de Medellin - Colombia. Sin
embargo, para el desarrollo del estudio nos centraremos en las sedes de

Ecuador, localizadas en las ciudades de Quito y Guayaquil, en donde se



19

concentra en el parque industrial, sectores estratégicos para el desarrollo de

actividades de transporte, almacenamiento, carga y courier.

3.2.Analisis de la Industria en el Ecuador
3.2.1. CllU de Logisticay Transporte

El cddigo de Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU,
correspondiente a las actividades del negocio es el coédigo H5320.0,
correspondiente a la prestacion de servicios técnicos de logistica,
almacenamiento e inventario en relacion a los servicios postales, la tabla 5

presenta lo mencionado:

Tabla 5 Cédigo de clasificacidon industrial internacional uniforme

coODIGO DESCRIPCION

H Transporte y almacenamiento.
H53 Actividades postales y de mensajeria
H5320.0 Prestar servicios técnicos de logistica,

almacenamiento e inventario en relacion a los
servicios postales.
Tomado del clasificador industrial internacional uniforme de todas las actividades

econdmicas de las Naciones Unidas

La estructura del mercado se basa en una competencia perfecta ya que existe
un namero considerable de personas que demandan y un gran nimero de firmas
ofertando los productos, tales como cadenas de mensajeria, operador postal
autorizado a nivel nacional y la nueva tendencia de pedidos a domicilio via web,

entre otros.

3.2.2. Estructura del sector

Para Pro Ecuador, en su estudio de logistica y transporte del afio 2013, el sector
en el Ecuador ha tenido un significativo desarrollo, en virtud de las inversiones
gue se han realizado, entre estas la mejora de la infraestructura en cuanto a

carreteras y aeropuertos a nivel nacional.
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Para el desarrollo del sector, el Ecuador cuenta con 70% de vias en excelente
estado, 4 puertos publicos y 17 privados, 4 aeropuertos internacionales y 2 pasos

de frontera.

Los servicios comprendidos en este sector para el pais son:
e Operadores logisticos
e Agentes de carga
e Agentes navieros
e Lineas navieras y aéreas
e Transportistas
e Agentes aduaneros
e Consolidadores de carga

e Empresas de almacenamiento y depdsito temporal.

El mayor nimero de empresas de agentes de carga y consolidadores se ubican
en Quito y Guayaquil, quienes aportan casi el 80% del PIB, en actividades de
crecimiento econémico, lo que los convierte en los puntos de comercio exterior
del Ecuador. Estas ciudades son conectadas por el principal corredor logistico.
El resto de servicios se localizan en Cuenca, Tulcan, Esmeraldas y Manta
ocasionando que sean ciudades de importancia para el comercio exterior, asi

como para el sector logistico.

La concentracion mas fuerte de la produccién bruta provincial en cuanto al
servicio de transporte y almacenamiento correspondiente al afio 2015, reflejado
en ventas, se encuentra en la provincia de Pichincha con el 23% y Guayas con

el 19,70% de representatividad, como se evidencia en la tabla 6.



Tabla 6 Produccion bruta provincial de la industria, afio 2015

Nro.

O O NOOUVLA, WNER

NINNNNRRRRR@RB R @ @ [
B WNROWOLOONOOTUDWNIERO

Tomado del Banco Central del Ecuador

PROVINCIA
AZUAY
BOLIVAR
CANAR
CARCHI
COTOPAXI
CHIMBORAZO
EL ORO
ESMERALDAS
GUAYAS
IMBABURA
LOJA
LOS RIOS
MANABI
MORONA SANTIAGO
NAPO
PASTAZA
PICHINCHA
TUNGURAHUA
ZAMORA CHINCHIPE
GALAPAGOS
SUCUMBIOS
ORELLANA
SANTO DOMINGO
SANTA ELENA
PRODUCCION BRUTA

MILES DE DOLARES

$572.912,12
$ 88.835,89
$237.830,14
$123.434,10
$301.591,82
$ 253.739,50
$ 289.296,52
$ 282.967,64
$ 1.860.552,64
$251.239,99
$ 266.557,02
$530.277,53
$ 965.848,69
$51.736,47
$39.604,03
$54.978,08
$2.169.720,06
$529.329,47
$ 43.637,52

$ 55.247,86

$ 157.870,61
$ 71.004,03
$177.592,63
$ 49.604,61

$ 9.425.409,00

3.2.3. Principales Corredores Logisticos

PORCENTAIJE
6,1%
0,9%
2,5%
1,3%
3,2%
2,7%
3,1%
3,0%

19,7%
2,7%
2,8%
5,6%

10,2%
0,5%
0,4%
0,6%

23,0%
5,6%
0,5%
0,6%
1,7%
0,8%
1,9%
0,5%

100,0%
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Los principales corredores logisticos en Ecuador utilizados por los operadores

de carga cruzan estratégicamente a las provincias fronterizas y las ciudades que

cuentan con los puertos mas importantes que son Guayaquil y Manta. En el

grafico 5 se da a conocer los corredores logisticos que forman parte de la

infraestructura del sector. (Ministerio de Comercio Exterior, 2014)
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I Eje Estructurante nacional UIO-GYE
Corredores logisticos consolidados

Corredores logisticos con potencial

Aeropuerto Internacional

Centros Logisticos / Agrocentros

Zona Industrial / Zona Especial de Desarrollo Econémico

Pasos de Frontera /Centro Binacional de Atencion Fronteriza

Figura 5 Principales Corredores Logisticos
Tomado del Plan estratégico para logistica de comercio exterior del Ministerio
de Comercio Exterior, pag. 27

El principal corredor logistico conecta a Quito con Guayaquil, mientras que los
nodos o corredores secundarios conectan a Cuenca, Tulcan, Santo Domingo,
Manta, Esmeraldas y Machala, que también cuentan con un importante aporte a
la produccién bruta provincial de la industria de logistica y transporte.
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3.2.4. Comportamiento del sector

Para analizar el comportamiento del sector, el estudio se apoyaré en el indicador
mas importante de la economia, el Producto Interno Bruto (PIB), que
corresponde a la sumatoria de los ingresos de bienes y servicios producidos en
el pais en un determinado periodo de tiempo.

3.2.4.1. PIB Situacién Actual

A partir del afio 2011 que fue el afio en que el PIB llegd a su punto mas alto,
alcanzando un indice del 7,9%, este indicador ha venido presentando
decrecimientos bastante significativos hasta llegar al punto mas bajo en el 2016,

con -1,5%. La figura 6 asevera lo mencionado.

Crecimiento PIB 2008 - 2021

$100,000 7.9%
7.3%

$80,000
5.3%

$60,000 3.3%

$40,000 1.3%

$20,000 -0.7%

-1 6

2.3

$0 =2.70% -2.7%
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

I PIB Nominal ~ ==@==Crecimiento PIB real

Figura 6 Crecimiento PIB 2008 — 2021
Adaptada con informacion del Fondo Monetario Internacional
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De fuente del Banco Central del Ecuador, se conoce que en el afio 2016 los
ingresos del sector de logistica y transporte en el pais fueron de $5.139 millones
de USD, mostrando un incremento del 8% en relacion con el afio 2015.

El porcentaje de cuota del mercado que corresponde al sector de logistica y
transporte frente al Producto Interno Bruto (PIB) en el Ecuador en el afio 2016,
fue del 5.6%, esta misma informacion se puede verificar en el grafico del PIB por

industria que corresponde al afio 2016, tal como se detalla en la figura 7.

PIB por Industria 2016
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Figura 7 PIB por Industria
Tomado de Banco Central del Ecuador

En este sector, conforme a informacién del Servicio de Rentas Internas se
incluyen las categorias que se muestran en la tabla 7, con su respectivo aporte

porcentual para la industria:



Tabla 7 Categorias del sector Transporte y Logistica

CATEGORIA APORTE PORCENTUAL

38.4%
35.2%
2.1%
2.7%
2.8%
7.5%
11.3%

Transporte de carga
Transporte aéreo de pasajeros
Transporte terrestre de pasajeros
Transporte maritimo de pasajeros
Almacenamiento
Logistica
Servicios relacionados
TOTAL

Tomado del Servicio de Rentas Internas

100.0%
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El porcentaje de aporte de las categorias relacionadas a TCCLOGIC Ecuador

S.A. y de interés para el presente estudio son: transporte de carga con 38.4%,

almacenamiento con 2.8% y logistica con 7.5%.

3.2.4.2. PIB Situacion a Futuro

De las proyecciones realizadas por el Fondo Monetario Internacional, en el mes

de septiembre de 2015 y que se presentan en la tabla 8, se infiere que el PIB

incrementara 1,5% entre el 2018 al 2021, es decir, se presenta una reaccion

econdémica favorable para Ecuador.

Tabla 8 Indicadores Econémicos y Financieros Ecuador, 2008-2021

Est Proj.

208 2009 2010 2011 2012 2013 204 2015 20016 2017 2018 2019 2020 202

National income and prices
Real GDP 6 6 35 79 56 46 37 03 2] 11 04 05 15
Domestic demand (contribution to growth) 98 12 80 75 44 62 41 16 43 40 17 12 16 32
External Demand (contribution to growth) 35 18 44 04 12 17 04 19 20 13 06 08 11 16
Consumer price index period average 84 52 36 45 51 21 36 40 3 13 04 03 01 06
Consumer price index end-of-period 88 43 33 5S4 42 27 37 M 44 06 10 02 03 06

Memorandum items:

Nominal GOP (US$ millions) 61763 62520 69555 MM 8195 ATI6 100917 100872 9403 94N 97361 97461 97,067 988X
GOP per capita (USS) 4207 422 4633 5193 5665 6008 627 61% " : ; ; ‘
Net international reserves (USS millions) 4413 3M 2602 298 2483 4361 349 24% 19%9 1819 18% 1837 183 188
Oil price Ecuador mix (US$ per barrel) 1265 79 96 90 WS %7 M1 41 30 B0 M5 b4 80 493
Oil production (millions of barrels) 47 Im4 1m4 1824 1843 1921 031 193 1935 197 1%9 1983 1983 1983
Exports of oil (millions of barrels) N9 %58 1035 1326 106 M4 1575 169 1506 1528 1M8 1831 1531 1831

Tomado del Fondo Monetario Internacional
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3.2.5. Comercio Exterior de Mercancias
En Ecuador el comercio exterior presentd un comportamiento de crecimiento en
el afo 2017 (referencia mes de julio), en relacion con el afio 2016 que

correspondio al 11%, mientras que las importaciones al 21%.

Tabla 9 Exportaciones e Importaciones en millones, valores FOB

ANO 2016 2017 VARIACION %
Exportaciones $6,465.40 $7,180.50 11%
Importaciones $7,113.10 $8,619.40 21%

Tomado del Banco Central del Ecuador
3.2.6. Analisis de la Competencia
3.2.6.1. Las Cinco Fuerzas de Porter
Para el desarrollo del analisis de la competencia se utilizaran las cinco fuerzas
de Porter, con la finalidad de conocer cédmo afecta esto a la rentabilidad de la

empresa, el estudio de la competencia se llevara a cabo en base a la descripciéon

del grafico 8.

PROVEEDORES:
NUEVOS ENTRANTES: Poder de negociacion de los proveedores. La capacidad de
Amenaza de nuevos entrantes. Toda industria los proveedores para poner a la empresa bajo presion.
atractiva que tiene buenos rendimientos atraera Dependencia de pocos proveedores, accesibilidad a las

nuevas empresas. materias primas.

RIVALIDAD DE LA INDUSTRIA
Rivalidad entre los competidores
existentes. Interaccion entre los

competidores de la industria
debido a mltiple factores como

la concentracién de empresas

para un mismo mercado y

PRODUCTOS SUSTITUTOS: _ i CLIENTES:
@ existencia de grupos

Poder de negociacion de los clientes.
La capacidad de los clientes para
poner a la empresa bajo presion.
Dependencia de unos pocos
clientes, grado de dependencia.

Amenaza de productos sustitutos. §
fi 3 : empresariales.
os productos sustitutos estan
siempre presentes listos para
reemplazar los productos de la
empresa. Precios bajos de los
sustitutos, numero de sustitutos
en el mercado.

Figura 8 Fuerzas de Porter
Tomado de las 5 Fuerzas de Porter
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Para un mejor entendimiento del analisis se utilizaran los siguientes simbolos:

1 Alta influencia en el analisis de las fuerzas.

| Baja influencia en el analisis de las fuerzas.

Amenaza de Nuevos Competidores

Se identifican las barreras de entrada que tienen los nuevos competidores para

ingresar al negocio de logistica y transporte. Estos son:

Alta inversion en infraestructura para brindar el servicio logistico y
almacenamiento. 1

Economias a escala, inicialmente una empresa tiende a ser a pequefia
escala con costos unitario mas altos. 1

Aprender el funcionamiento operativo del sector (Know-How), no
demandaria mucho tiempo, ya que no es muy complejo. |

No existen politicas de estado que restrinjan el ingreso de nuevos
competidores al sector. |

Poder de Negociacion de los Proveedores

Representa la capacidad que tienen los proveedores de poner bajo presion a la

empresa, estos factores son:

Para brindar servicios de almacenamiento o alquiler de transporte existen
gremios o asociaciones en el pais que los mantiene organizados. Estas
organizaciones fijan y regulan precios a los servicios que ellos brindan,
los cuales conforme al volumen de ventas pueden incrementar o disminuir

dentro de umbrales ya establecidos. |

Poder de Negociacion de los Clientes

Corresponde a la capacidad que ejercen los clientes para poner bajo presion a

la empresa. Este aspecto es muy sensible y las estrategias deben generar

fidelizacion de los clientes para la sostenibilidad del negocio a largo plazo.

En el mercado existe gran variedad de competidores que brindan

servicios logisticos, esto hace que el cliente tenga un alto poder de
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negociacion, ya que tiene mayor posibilidad de cambiar de proveedor por
cualquier factor que este considere necesario. 1
e Los actuales clientes pueden preferir dejar de ser clientes e interesarse

por ser proveedores del servicio. 1

Servicios Sustitutos
Los servicios sustitutos que amenazan y pueden limitar el potencial de la
empresa a través de los precios y servicios ofrecidos a la demanda son:
e Operador postal designado para la prestacion del servicio postal
universal, Correos del Ecuador. |
e Principales empresas del sector de logistica y transporte. En base a
informacion del SRI del afio 2013, las empresas que resaltan por su aporte
al mercado son las aéreas, navieras y terminales portuarias. 1
En la tabla 10, se detallan las empresas que tuvieron mayor representacion en
cada sector en el afio 2013, siendo estas DHL, Kuehne + Nagel S.A. y Urbano
Express S.A. (Pro Ecuador Instituto de Promocion de Exportaciones e

Inversiones, 2013)

Tabla 10 Ranking de empresas del sector transporte y logistica 2013

Praickin Rombea anpress

Tramspocis L Conixoon Gurpgull S, A,
de cangs

1 Marzam Cia. Lida.

L] AgEncis Navkn. dgmamar S, 4.
Trarspocis L A eralund Ciness dareas Madorales Tal
sdren de Eruafor 5.4
pastjars

1 A pralinas Galipagas SA Aarmgl

L] Tama EF
Lagistica L Dl Expross Eruador) 5. A.

1 Fiichra + Haga 5 i,

L] Urtane Expoas 5.4, Faplexx
Servlchos L Owaanhat 54
ridadonadcs

1 Transecainica Cla. lbda.

L] Mundiraepoct 54,

Tomado del Servicio de Rentas Internas
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Del afio 2013 al afio 2017, la realidad en cuanto a los lideres de la industria
logistica en el Ecuador no ha variado segun la revista Ekos, manteniéndose
pioneros en el ranking del sector logistico: Kuehne + Nagel S.A. y DHL Express,

por sus ventas y calidad en el servicio.

Rivalidad Entre Competidores

La rivalidad entre competidores refleja la presion que ejerce la competencia
sobre un nuevo entrante, se relaciona directamente con los costos, precios, tasa
de crecimiento, nUmero de competidores, entre otros.

e Para TCCLOGIC Ecuador S.A. este aspecto es relevante, pues al ser una
empresa joven en el pais cuenta con costos fijos elevados, que frente a
los competidores ya posicionados se vuelve una desventaja ya que se
enfrenta a precios bajos. 1

e En el mercado existen varios competidores, lo que ocasiona que la

rivalidad sea mayor. 1

3.2.7. Normativa del Servicio de Transporte y Logistica en Ecuador

Lo detallado en este apartado esta adaptado del estudio de Transporte y
Logistica de Pro Ecuador. (Pro Ecuador Instituto de Promocion de Exportaciones

e Inversiones, 2013)

El marco regulatorio moderno fomenta incentivos a la inversion en sectores
priorizados como lo es el comercio, el principal marco regulatorio en que se
detallan los principios de la inversion es el Cédigo Organico de la Produccién,

Comercio e inversiones, que persigue lo siguiente:

e Facilitacion al Comercio Exterior

e Control Aduanero

e Cooperacion e intercambio de informacion
e Buena fe

e Publicidad
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Aplicacion de buenas précticas internacionales

Incentivos a la Inversion y Estimulo de Desarrollo Econdmico

Para incentivar el desarrollo econdomico en el pais, el gobierno decreté las

siguientes normas:

Los establecidos para las zonas economicas de desarrollo especial,
condicionado a que dichas zonas cumplan con los criterios para su
conformacion;

Beneficios para la apertura del capital social de empresas favorable para
sus trabajadores;

Facilidades para el pago de tributos al comercio exterior;

Y, conforme a las medidas econdémicas dictadas por el Presidente del Ecuador,

Lic. Lenin Moreno, el 11 de octubre de 2017, que se encuentran en proyecto de

ley, orientadas a la repotenciacion de la matriz productiva y al fortalecimiento de

la dolarizacién se consideran los siguientes aspectos:

a.
b.

C.

Mantener el precio de la gasolina, gas, diésel, electricidad e IVA.
Incremento de tres puntos porcentuales en el impuesto a la renta.

Las empresas que no facturan mas de $300.000,00 USD, no pagaran el
anticipo de impuesto a la renta.

Las empresas que facturen mas de $300.000,00 USD, devolveran el
impuesto a la renta progresivamente.

Las empresas establecidas no pagaran el impuesto a la renta por los
primeros $11.000,00 USD de utilidad.

Exoneracion del impuesto a la renta a los nuevos microemprendedores

durante los dos primeros afnos.
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Contenido de los Contratos de inversion

Con base a la normativa, se define que, por iniciativa de los inversionistas, se
podran suscribir contratos de inversion, los cuales se celebraran a través de
escrituras publicas y en los que se dejara evidencia el tratamiento que se le

otorga a dichas inversiones amparadas por el Cédigo y su Reglamento.

Ventanilla Unica Ecuatoriana

Sistema tecnoldgico creado en el 2010 por el Servicio Nacional de Aduana del
Ecuador SENAE, que facilita el comercio exterior puesto que, todos los
operadores de comercio exterior ingresan documentacion para tramites que

permitan exportar e importar de manera agil.

3.3.Analisis de la Empresa

3.3.1. Analisis FODA
El analisis FODA para TCCLOGIC Ecuador S.A. permite identificar las fortaleza,
oportunidades, debilidades y amenazas de manera interna y externa del negocio,
con la finalidad de poder definir las estrategias del negocio.

Anélisis Interno
Fortalezas
Se detallan los factores internos favorables que tiene la empresa para la

generacion de valor.

e Buena reputacion a nivel regional, la matriz se localiza en Colombia.

e Alser TCCLOGIC Ecuador S.A. una empresa nueva, los accionistas estan
dispuestos a capitalizar con el fin de expandir su negocio a nivel regional.

e La empresa actualmente tiene representacion en dos ciudades, Quito y
Guayaquil, que es en donde se concentran las actividades de distribucion
segun estudios realizados el 2014 por el Ministerio de Comercio Exterior
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del Ecuador, lo que implica que una posible ampliaciéon al resto de
provincias apoyaria al crecimiento de la empresa.

Cuenta con infraestructura necesaria, parque automotor y software para
rastreo de paquetes heredado desde Colombia que son indispensables

para generar mayor volumen de ventas.

Debilidades

Las debilidades son factores internos que impiden la ejecucion de los objetivos

y que pueden ser controlados.

Ciertos procesos administrativos son manejados desde la matriz, lo que
imposibilita la toma de decisiones de manera inmediata.

La empresa al ser relativamente joven posee precios poco apetecibles por
el volumen de ventas actual frente a la competencia ya establecida en el
mercado.

Los estados financieros no presentan rentabilidad desde la formacién de

la empresa en Ecuador.

Anélisis Externo

Oportunidades

Son aspectos externos que permiten tomar ventajas competitivas a la empresa.

La ubicacién geografica del Ecuador es central para la Region Andina y
América Latina, adicionalmente es la puerta de entrada a América Latina
desde Asia.

Inversiones nuevas en el sector, como por ejemplo el puerto de aguas
profundas de Posorja, el corredor logistico Manta Manaos que es una
oportunidad para el comercio entre Asia y Brasil en menor tiempo
comparado con el canal de Panama, entre otros proyectos.

La infraestructura vial y logistica del pais ha mejorado notablemente
debido a la fuerte inversion realizada durante la ultima década, lo que

abarata costos de transporte e incrementa el crecimiento del sector.
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Amenazas
Se enlistan las situaciones exodgenas que pueden presentarse como un potencial

riesgo y que podrian impedir el alcance de los objetivos esperados.

e La demanda es resistente al cambio.

e Transporte informal

e La competencia es agresiva frente a los nuevos entrantes, es posible que
bajen sus tarifas gracias a su capacidad instalada para no dejar de ser
lideres en el mercado.

e La caida del precio del petréleo debilita la economia del pais y a
consecuencia puede existir depresion en el sector de transporte y

logistica.

De manera resumida se presenta en la figura 9 el FODA considerando los

factores internos, externos, favorables y desfavorables para la empresa.

ASPECTOS FAVORABLES ASPECTOS DESFAVORABLES

FORTALEZAS ( DEBILIDADES

w O ® Buena reputacion a nivel regional ® Procesos administrativos manejados desde
w2 ® Accionistas quieren la expansion del la matriz

3 E negocio ® Precios poco apetecibles en el mercado por
= E s Sedes en ciudades grandes (Quito y el bajo volumen de ventas

g = Guayaquil) ® Estados financieros con pérdidas

 Suficiente infraestructura para mayor
. volumen de ventas

OPORTUNIDADES AMENAZAS

wn O
n » Ubicacion estratégica Region Andinay ® Demanda resistente al cambio
E E Ameérica Latina, puerta de entrada desde  Transporte informal
2 ; Asia ) . + Competencia agresiva con nuevos entrantes
< W * Nuevas inversiones en e.l sector ) e Caida del precio del petréleo debilita el
¢ Buena Infraestructura vial y logistica sector

Figura 9 FODA



34

3.3.2. Estrategias de Mercadeo

Las cifras proyectadas que se muestran en las estrategias planteadas en este
apartado responden a los andlisis financieros realizados en el capitulo 5, Plan

Financiero de este documento.

3.3.2.1. Concepto del Servicio

La informacion que se presenta a continuacion es tomada de la pagina web de
la empresa TCCLOGIC Ecuador S.A. (TCCLOGIC Ecuador S.A., 2017)

TCCLOGIC Ecuador S.A. ofrece soluciones para las diferentes categorias del
sector logistico y transporte, principalmente se enfoca en servicios de courier,
transporte de carga pesada y operaciones logisticas. A continuacién, se detallan

cada uno de los servicios.

3.3.2.1.1. Courier

La empresa ofrece servicios de envio de documentos paquetes y cartones de
hasta 150 kilos, ofreciendo complementacion del servicio con recaudacion a
domicilio, opciones de rastreo de los envios y generacion de certificados de
entrega, con periodos de entrega que oscilan 24, 48 y 72 horas, de acuerdo al

destino.

3.3.2.1.2. Carga Pesada

Transporte de Mercaderia de Exportacion

Transporte de contenedores o carga pesada via terrestre entre todas ciudades

del pais y los puertos maritimos ecuatorianos y zonas fronterizas.
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Transporte de Mercaderia de Importacién

Movilizacion de productos terminados y materias primas desde los puertos
maritimos y las ciudades fronterizas hasta las ciudades del interior del pais, en
contenedores o cargas sueltas. Se transportan las cargas de diferentes clientes
sin ser mezclada con las cargas de otros clientes, con el objetivo de llenar la
capacidad del vehiculo, independientemente de su tamafio. Por lo general
pueden haber hasta dos (2) clientes para vehiculos grandes y hasta cuatro (4)

clientes para vehiculos pequefios.

3.3.2.1.3. Operaciones Logisticas

TCCLOGIC Ecuador S.A. ofrece todo tipo de servicios relacionados a la
optimizacién de toda la cadena logistica, disefios y ejecucion de proyectos dentro

de la cadena de abastecimiento de los negocios.

La empresa actualmente obtiene sus ingresos por la prestacidén de sus servicios
a clientes que son:
e Personas naturales, y

e Mediana empresas con contratos a corto plazo

3.3.2.2. Estrategia de Distribucién

Una vez analizado el comportamiento de la empresa, se plantea incrementar la
presencia o participacion de mercado en las ciudades de Quito y Guayaquil, por
ser las ciudades con mayor representatividad en el pais en lo que respecta a

produccion y por formar parte de las zonas logisticas de mayor importancia.

En este sentido, la estrategia es captar clientes corporativos que demanden el
transporte de courier y carga pesada, y que incremente el volumen de las ventas

de manera significativa.
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De preferencia el tipo de carga sera seca, no alimentos ni medicinas. Para llevar
a cabo esta estrategia se propone estudiar la capacidad instalada de los
camiones que son parte de la empresa y promover estrategias de captacion de
nuevos clientes, de manera que los recursos sean ocupados en su totalidad y
evitar costos 0Ciosos.

Por lo tanto, en el servicio de courier la distribucidén sera propia, sin intermediarios
hasta terminar de ocupar la totalidad de la capacidad instalada, una vez completa
la capacidad instalada se contratard el servicio de transporte con empresas

especializadas en transporte y logistica.

Para el servicio de carga pesada, al contar con pedidos bajo demanda
actualmente, no es Optimo adquirir contenedores 0 espacios extremadamente
grandes para el almacenamiento de la mercancia. En tal virtud este servicio sera
subcontratado y la modalidad en cuanto a la estrategia de distribucion sera
indirecta corta a un nivel, es decir, con un limitado numero de intermediarios para

obtener un mejor control y mayor margen de utilidad.

De esta manera se deja esta tarea a los operadores especializados en carga
pesada, se evitan gastos de seguridad de la mercancia y se transfieren riesgos

a terceros, ademas se asegura de que el servicio prestado sea de calidad.

3.3.2.3. Estrategia de Precios

Los precios que se ofrecen al mercado fueron establecidos en referencia a la
competencia y al poder de adquisicion de los clientes, estos van presentando
incrementos anuales en la misma proporcion de la inflacion indicada por el Banco
Central del Ecuador. Las tarifas se definen dependiendo del tipo de servicio, la
categoria a la que corresponda que basicamente se clasifica en envio de
documentos y mercaderia y la zona de destino, tal como se muestra en la tabla
11y 12.



Tarifas de Entrega de Documentos

Tabla 11 Tarifas de envio de documentos

TARIFA VALOR INCLUIDO IVA
LOCAL $2.06 $2.31
PRINCIPAL $3.09 $3.46
SECUNDARIA $3.97 $4.44
ESPECIAL $4.12 $4.61

Tomado de TCCLOGIC Ecuador S.A.

Tarifas de Entrega de Mercancias

Tabla 12 Tarifas de envio de mercancias
TARIFA KILO INICIAL  KILO ADICIONAL

LOCAL $2.06 $0.31
PRINCIPAL $3.09 $0.60
SECUNDARIA $3.97 $0.70
ESPECIAL $4.12 $0.95

Tomado de TCCLOGIC Ecuador S.A.

Tarifas con Descuento de Entrega de Documentos
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Una vez que la empresa logre captar clientes corporativos adicionales a los

clientes individuales y que generen un alto volumen de ventas, el precio de

courier y carga pesada por contenedor contratado disminuira el 3% del precio

actual, que se obtiene de la division entre el precio vigente y el precio propuesto,

como se refleja en la tabla 15. Este nuevo precio se vuelve competitivo en el

mercado y es mas asequible para los clientes y usuarios. Este valor estara sujeto

a cambios dependiendo del volumen de ventas contratado. Esta politica de

descuento se aplicara como se presenta en las tablas 13y 14.

Tabla 13 Tarifas con descuento - envio de documentos

TARIFA VALOR INCLUIDO IVA
LOCAL $2.00 $2.24
PRINCIPAL $3.00 $3.36
SECUNDARIA $3.85 $4.31

ESPECIAL $4.00 $4.48
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Tarifas con Descuento de Entrega de Mercancias

Tabla 14 Tarifas con descuento - envio de mercancias
TARIFA KILO INICIAL  KILO ADICIONAL

LOCAL $2.00 $0.31
PRINCIPAL $3.00 $0.60
SECUNDARIA $3.85 $0.70
ESPECIAL $4.00 $0.95

Tarifas con Descuento de Carga Pesada

Tabla 15 Tarifas con descuento de carga pesada

PRECIO ACTUAL  PRECIO NEGOCIADO % DESCONTADO
$360.00 $350.00 $360.00 -1 =3%
$350.00

Tomado de TCCLOGIC Ecuador S.A.

La estrategia al otorgar este descuento en la carga pesada es que en este
transporte se incluira en los espacios disponibles la mercancia captada del
courier. De manera que ademas de incrementar las ventas, los ingresos por el
servicio de courier no requieren de un costo, ya que es absorbido por el
transporte de carga.

3.3.2.4. Estrategia de Promocion

Como estrategia de promocién la empresa realiza descuentos a los clientes
segun los siguientes aspectos:

e Volumen de ventas

e Periodicidad de consumo

e Pronto pago

e Calificacion de clientes segun ventas
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La aplicacion de estas estrategias busca atraer a la nueva generacion de
consumidores denominados “camaguros”, una mezcla entre camaleones y
canguros, quienes saltan y cambian de color las veces que sean necesarias en
un mismo dia. Aplicados al mundo del marketing, son las personas quienes
tienen comportamientos variables frente a la oferta en el mercado ya sea por
precios, promociones, tendencias o porque los roles de padre, ejecutivo, esposo,
hijo, estudiante se juntan en una sola persona, el cual impide la fidelizacion a
una sola marca o servicio. Este aspecto se vuelve favorable para los nuevos
entrantes, pues lo que resulta un decrecimiento de ventas para la competencia
significa el ingreso para el nuevo entrante, este fenémeno ofrece la captacion del
3% al 5% de ventas en cuanto a participacion de mercado. (Madia de Souza,
2014)

Estos consumidores son un verdadero reto para las empresas, ya que para
satisfacer la demanda deben empezar a entender el comportamiento cambiante
de las personas, variar sus productos o servicios conforme al ambiente o

tendencia del momento y principalmente mejorar los precios.

En este sentido, al otorgar el 3% de descuento por volumen de ventas, analizado
en la estrategia de precios, adicional a la estrategia de captar clientes
corporativos, el potencial crecimiento se veria reflejado en las ventas del afio

2017, como se observa en la tabla 16.

Tabla 16 Ventas del 2017 aplicadas 3% de descuento

VENTAS 2017

SIN DESCUENTO CON DESCUENTO DIFERENCIA % DESCUENTO

$2,133,237.12 $2,071,104.00 $62,133.12  $2,133,237.12 -1 = 3%
$2,071,104.00

El descuento le representa a la empresa $62.133,12 USD, pero este 3% de
pérdida es compensado al incrementar sus ingresos de un afio a otro en un

142%, que corresponde a la captacion de dos clientes corporativos.
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En resumen, la empresa pierde $62.133,12 USD, pero gana $1,215,561.96 USD

al aplicar la estrategia del 3% de descuento. Esto se refleja en la tabla 17.

Tabla 17 Incremento en ventas del 2016 al 2017

INCREMENTO EN VENTAS

2016 2017 INCREMENTO % INCREMENTO
$855,542.04  $2,071,104.00 $1,215,561.96 142%

3.3.2.5. Estrategias de Comunicacion

TCCLOGIC Ecuador S.A. para difundir sus servicios usa el volanteo y las redes
sociales como medios de comunicacién; lo que ha dado como resultados la

captacion de un gran numero de seguidores, como se observa en la figura 10.

Redes Sociales
o 9.315 seqguidores

o 84 seqguidores

Figura 10 Seguidores de la firma

En la figura 11 se observan los seguidores que tiene la empresa en Facebook y

de la misma manera en la figura 12 se reflejan los seguidores en Twitter.

ENELGRUPOTCC @ ;i@ ==
Cumple PQ”EMOSNUESTR‘A ‘Wr? ST @
www.lcce‘u‘nadm.cnm;c .[ i B 4 e
SR . ¥ 4 %

Figura 11 Seguidores en Facebook
Tomado de Facebook
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Figura 12 Seguidores en Twitter
Tomado de Twitter

Esta estrategia ha captado usuarios finales, sin embargo, para ampliar la cuota
de mercado se pretende captar clientes corporativos y para este fin la estrategia
de comunicacion sera:

e Auspiciar eventos de transporte y logistica en el que se encuentren los
gremios de empresas e industrias que requieran del servicio de
transporte.

e Tener presencia en simposios de logistica y transporte.

e Ventas directas corporativas (B2B) a través de visitas a potenciales
clientes que requieran movilizaciones constantes de cargas (servicios de
Courier) y en grandes volimenes.

e Ampliar la presencia en redes sociales a Linkedin. Esta una red
profesional por excelencia que le permitira a la organizacion atraer

clientes cualificado, principalmente corporativos.

Presupuesto para la aplicacion de estrategias de comunicacion

El presupuesto asignado para el rubro de publicidad conforme a los historicos de
los balances financieros de TCCLOGIC Ecuador S.A. a partir del afio 2014 es
del 5% al 10% del total de los ingresos generados en cada afio, politica que fue

aprobada por la matriz.

Estos montos econdmicos destinados a las estrategias de comunicacion han

generado el 0,02% de participacion de mercado de la industria para la empresa,
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sin embargo, al querer ganar mas visibilidad para la demanda se mantiene la
politica de invertir entre el 5% y 10% del total de las ventas anuales para fines

de publicidad y difusion.

En este sentido, se propone mantener el mismo presupuesto para la estrategia
de comunicacioén, con el fin de difundir y socializar los servicios disponibles para
la demanda, la diferencia de la estrategia actual sera ampliar el segmento al cual
se ha difundido el servicio por redes sociales y mantener de cerca a los clientes
actuales con el fin de fidelizarlos y suplir sus necesidades. Para esto existen
motores de busqueda que aprenden el comportamiento de los clientes y se les
ofrece los servicios en el momento preciso. De estas practicas se encargara la
empresa a quien se ha venido contratando los servicios de marketing digital,
adicionalmente este servicio se medira a través de la captacion e incremento de
clientes con la finalidad de conocer que el servicio que se esta pagando genera
retornos para la empresa. Adicionalmente, esta empresa creara y administrara
la cuenta Linkedin que tiene como finalidad el captar clientes corporativos,
evaluandose la posibilidad de realizar camparfias en esta red, manteniéndose

dentro del presupuesto contemplado, enfocandose a empresas.

Las personas responsables de realizar las visitas B2B a los potenciales clientes
corporativos seran los ejecutivos comerciales y el personal de servicio al cliente
en las dos sedes de la empresa. Esta campafia se llevara a cabo previo a un
entrenamiento en ventas que cubra todo el catalogo de servicios con el que
cuenta la empresa, pero principalmente haciendo el enfoque en el transporte de

courier y carga pesada.

Aproximadamente para auspiciar un evento de gremios industriales se
contempla un valor de $5.000,00 USD, que cumple con la politica de no superar

el 5% de las ventas de cada periodo.
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3.3.2.6. Estrategias de Servicio

Teniendo en cuenta el objetivo del presente estudio para mejorar la situacion
financiera de la empresa, se mantendran e implementaran las siguientes
soluciones:

¢ Niveles de servicio esperados
El servicio esperado para atender un pedido sera de 24 horas para zonas locales
en la misma ciudad del requerimiento, 48 horas si el envio es para otras ciudades

y 72 horas para las Islas Galapagos. La tabla 18 refleja lo mencionado.

Tabla 18 Niveles de servicio
Tiempo Zona
24 horas Local, dentro de la misma ciudad
48 horas Otras ciudades
72 horas Insular Galapagos
Tomado de TCCLOGIC Ecuador S.A.

Seguros a los envios
o El cliente cancela el 25% del valor declarado de la mercancia
enviada y en caso de cualquier siniestro se reintegrara el 90% del
valor declarado, el 10% restante asume el cliente.
e Pedidos online desde la pagina web actual
e Brindar un servicio con sistema de trazabilidad de los pedidos en linea,
adoptando los sistemas de la matriz que ya tuvieron éxito en Colombia,
de esta manera no se incurre en costos de adquisicién en Ecuador.
e Actualizacion del estado de la guia desde la recepcion hasta la entrega
final.

e Subcontratacion del servicio de transporte

Con el objetivo de ofrecer un servicio de calidad a los clientes y usuarios se

mantendra la politica de los niveles de servicio esperados, es decir, entregar a
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tiempo los paquetes. El cual serd medido con indicadores de desempefio del
proceso productivo y deberdn mantenerse por encima de los niveles de
aceptacion del servicio, dichos indicadores se definen el capitulo cuatro,

operaciones.

La estrategia de implementar pedidos online sera atendida por el auxiliar de
servicio al cliente, de manera que no se incurre en gastos administrativos.
En cuanto al sistema de trazabilidad son heredados desde la matriz, por lo tanto,

no genera ningun costo operativo que se registre en los balances financieros.

Respecto a la subcontratacion del servicio de transporte, se optara por continuar
con la subcontratacion ya que esto genera mas ventajas que desventajas, por
ejemplo: se transfiere la seguridad de la carga a los proveedores del servicio,
cumple con niveles de servicio, cuenta con la experiencia y estandares
necesarios para brindar el servicio y principalmente, permite que los costos fijos

se vuelvan en costos variables para la empresa.
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3.3.2.7. Proyecciones de Ventas

La proyeccion de ventas para los proximos cinco afios se basa principalmente
en la aplicacién de las estrategias planteadas a lo largo del estudio, es decir, el
incremento de la participacion de mercado y repotenciacion de las ventas en las

sedes existentes de la empresa a través de la captacion de clientes corporativos.

La captacion de clientes corporativos con contratos a mediano plazo, basada en
el comportamiento de la industria y en juicio de expertos, causa que las ventas
en la empresa tengan un comportamiento incremental bastante significativo y
esto ocasionard que las variaciones del afio 2016 al afio 2017 cambien

drasticamente.

Producto de las gestiones de ventas corporativas B2B, y de los anuncios a
empresas en la red social Likendin, se prevé la captacion de nuevos clientes
corporativos que requieran altos volimenes de servicios de Courier. Para las
proyecciones se considera un escenario altamente conservador que
considera la captacion de dos clientes corporativos que requieren el servicio de

Courier, de la siguiente manera:

e Cliente corporativo A, cuyo contrato deberia ser a mediano plazo y
requiere la movilizacion constante de la carga a sus centros de acopio
durante todo el afo.

e Cliente corporativo B, cuyo contrato deberia ser a mediano plazo y la
movilizacion de su carga puede ser estacional o permanente durante todo
el afo. Para el desarrollo del estudio se considerara sus requerimientos

de no estacional.

A patrtir del afio 2018 hasta el afilo 2021, se preveé una proyeccion conservadora
con crecimiento del 15% afio a afio, esto se ampara en las estrategias de

servicio, promocion y comunicacion propuestas para mantener a los clientes
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actuales y en la teoria del sindrome del camaguro para captar nuevos clientes

tanto individuales como corporativos.

Con el incremento en ventas mejorard la liquidez de la empresa y se podra
implementar politicas de mejora en el ciclo de rotacién del efectivo, es decir,
mejorar los dias de pago a proveedores y recuperacion de dias de cobro a
clientes. Esta informacion se detallara especificamente en el capitulo cinco, plan

financiero.

Con la informacion histérica proporcionada por la empresa en cuanto a ventas,
se realiz6 un calculo promedio del numero de unidades, precio, peso y costo
promedio que genera una guia o pedido, con el fin de poder cuantificar de mejor
manera la proyeccion de ventas de la empresa, dandonos como resultado el

resumen que se muestra en la tabla 19.

Tabla 19 Unidades, precio y peso promedio por guia o pedido

UNIDADES KILOS PRECIO PROMEDIO  PRECIO PROMEDIO

/ KILO / GUIA

GUIA PROMEDIO / PROMEDIO /
GUIA GUIA

1 4.5 2.00 $3.60 $4.31

La empresa conforme a su comportamiento en ventas actuales, de manera
aproximada gestiona mensualmente 8.000 guias, que transformado a efectivo
significa un total de $34.518,40 USD, conforme a la tabla 20.

Tabla 20 Precio mensual por nimero de guias

GUIAS UNIDADES PRECIO CAPACIDAD
PROMEDIO MENSUAL REQUERIDA
8.000 36.000 $34.518,40 1 camién 5T

La tabla 21 indica que el cliente corporativo A debera movilizar en promedio
90.000 unidades mensuales, lo que da como resultado un ingreso de $86.296,00
USD.
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Tabla 21 Precio mensual del transporte del cliente corporativo A

GUIAS UNIDADES PROMEDIO  PRECIO MENSUAL
20.000 90.000 $86,296.00

El cliente corporativo B requiere movilizar mensualmente 54.000 unidades
mensuales hacia sus centros de acopio, lo que corresponde monetariamente a
$51.777,60 USD. La tabla 22 indica lo mencionado.

Tabla 22 Precio mensual del transporte del cliente corporativo B

GUIAS UNIDADES PROMEDIO PRECIO MENSUAL
12.000 54.000 $51,777.60

Por lo tanto, con la descripcién previa se presenta en la tabla 23 las ventas
promedio mensuales correspondientes al periodo 2017, danto un total de
ingresos anuales de $2.071.104,00 USD.

Tabla 23 Proyeccion mensual de ventas de la empresa, 2017

ANO 2017 COURIER Y CLIENTE CLIENTE
CARGA CORPORATIVOA  CORPORATIVO B
Ene $34,518.40 $86,296.00 $51,777.60
Feb $34,518.40 $86,296.00 $51,777.60
Mar $34,518.40 $86,296.00 $51,777.60
Abr $34,518.40 $86,296.00 $51,777.60
May $34,518.40 $86,296.00 $51,777.60
Jun $34,518.40 $86,296.00 $51,777.60
Jul $34,518.40 $86,296.00 $51,777.60
Ago $34,518.40 $86,296.00 $51,777.60
Sep $34,518.40 $86,296.00 $51,777.60
Oct $34,518.40 $86,296.00 $51,777.60
Nov $34,518.40 $86,296.00 $51,777.60
Dic $34,518.40 $86,296.00 $51,777.60
TOTAL 2017 $414,220.80 $1,035,552.00 $621,331.20 $2,071,104.00

En este sentido, en la tabla 24 se detallan a continuacion las ventas proyectadas
de la empresa durante los proximos 5 afios, manteniendo la politica de

crecimiento del 15% anual.
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Tabla 24 Proyeccion de ventas TCCLOGIC Ecuador S.A. 2017 - 2021

ARG PROYECCION DE CRECIMIENTO
VENTAS ANUAL

2017 $2,071,104.00

2018 $2,381,769.60 15%

2019 $2,739,035.04 15%

2020 $3,149,890.30 15%

2021 $3,622,373.84 15%

3.1.Conclusiones del Capitulo

e El objeto de la empresa se encuentra alineado con su misién y vision,
mismo que se evidencia en la estructura organizacional y en el
desenvolvimiento de sus procesos y procedimientos.

e La estructura organizacional en Ecuador esta completamente orientada a
la operacion del negocio, por tanto, la empresa cuenta localmente con los
procesos claves, como son operacién, comercio y atencion al cliente, en
lo que respecta a procesos de apoyo, la coordinacion administrativa es
local y el resto de unidades de apoyo se encuentran en la matriz, por lo
que TCCLOGIC Ecuador S.A. adopta las directrices desde Colombia.

e El sector de logistica y transporte tiene un comportamiento similar a las
variaciones del PIB, su aporte corresponde al 5.6% y tal como muestran
las proyecciones hasta el 2021 el sector tiene la posibilidad de seguir
creciendo paulatinamente hasta llegar al 1.5% a pesar de los fenébmenos
actuales, como la caida del precio del petrdleo, aplicacion de
salvaguardias, balanza de pagos con déficit.

e Posterior al analisis interno y externo de la empresa con la herramienta
FODA se definieron las estrategias de distribucion, precios, promocion,
comunicacién y servicio con la finalidad de incrementar la cuota del
mercado y a consecuencia de esto mejorar la rentabilidad.

e Se realizaron proyecciones de ventas por un periodo de cinco afos,
considerando las estrategias previamente propuestas, ademas de las

politicas de los accionistas con el fin de llegar al punto de equilibrio. A
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partir del segundo afio de proyecciébn se considera un crecimiento

conservador del 15% anual.



4. CAPITULO IV: OPERACIONES

4.1.Cadena de Valor de la Empresa

50

La estructura organizacional de TCCLOGIC Ecuador S.A. esta orientada al

cliente, esto se analiz6 en el capitulo Ill, lo cual permite observar como se

desarrollan e integran los procesos entre si. Este modelo permite identificar

necesidades y generar acuerdos los cuales estdn enfocados en conseguir la

plena satisfaccion de sus clientes.

Esta estructura organizacional depende de la cadena de valor que se muestra

en la figura 13 establecida por la matriz de la empresa.

GESTION TECNOLOGICA

GESTION CAPITAL HUMANO

ACTIVIDADE
S DE APOYO
N

GESTION ADMINISTRATIVA Y FINANCIERA

SERVICIO DE GESTION OPERACION DEL
ATENCION AL COMERCIAL
CLIENTE

ACTIVIDADES PRIMARIAS

Figura 13 Cadena de valor

Para que la firma pueda llegar a cumplir su objetivo, es necesario que todos los

procesos que forman parte de la cadena de abastecimiento tengan una

comunicacién unificada entre si, de manera que el servicio para el cliente sea

eficaz y efectivo.
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En Ecuador se han instalado los procesos claves, el cual ejecutan las actividades
primarias, ademas de la gestion administrativa y financiera con el fin de realizar
los procesos de apoyo. El resto de gestiones se las hereda desde la matriz.

A continuacién, se detallan los procesos que forman parte de la cadena de valor

definida en la figura 13.

4.1.1. Procesos claves.

Planificacion: Busca propiciar el desarrollo organizacional.

Marketing: Permite investigar y percibir los requerimientos de los clientes para
aumentar su satisfaccion.

Comercial: Se enfoca en concertar las negociaciones de presentacion del
servicio de cada cliente e incrmentar la participacion en el mercado.
Operaciones: Ejecuta los convenios formados con los clientes.

Informaciéon a los Clientes: En este proceso la organizacion facilita la
informacion del servicio a sus clientes desde la preventa hasta la posventa.
Suministro de Flota: Garantiza la disposicion de la flota de transporte para

lograr una prestacion del servicio eficiente.

4.1.2. Procesos de Apoyo.

Suministros de Recursos: Provees los insumos requeridos por las
operaciones.

Suministro de instalaciones: Asegura una infraestructura adecuada para
mejorar los tiempos de las operaciones en las movilizaciones de las mercancias
Gestion Humana: Provee, mantiene y desarrolla el recurso humano idoneas
para las actividades empresariales.

Gestion Tecnoldgica: Proporciona a la empresa la tecnologia adecuada, en
hardware y en software, para que soporte las demandas de los procesos

eficientemente.



4.2.Diagrama del Proceso Operativo de la Empresa

TCCLOGIC Ecuador S.A. cuenta con un proceso establecido para el
funcionamiento de sus operaciones, similar a la matriz en Colombia, sin

embargo, este puede modificarse siempre que se amerite por concepto de

expansion.

El diagrama del proceso operativo se presenta a continuacién en la figura 14.
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Figura 14 Diagrama operativo

La figura 14 representa una vista de alto nivel del proceso general de logistica y

transporte de la empresa, desde que el cliente entrega su pedido en el origen

hasta que éste es entregado al cliente final en el destino.

1. El flujo inicia cuando el cliente entrega la encomienda en las oficinas de

TCCLOGIC Ecuador S.A. Quito o Guayaquil.
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2. La encomienda es revisada si cumple los estandares de empacado, si es
asi se registra y procesa el envio.

3. Internamente, el paquete pasa al &rea de carga y se incluye en los
paquetes de salida.

4. La mercancia es clasificada por ruta y destino y se registra en la guia de
remision para posteriormente ser ubicada en el camién de salida.

5. Una vez que el camion ha llegado a la oficina destino, se procede con la
revision y validacién de la guia de remisiéon y si todo esta normal se
continta con el flujo, caso contrario se notifica al origen para tomar las
medidas necesarias.

6. Cuando todo se ha solventado, se actualiza el estado de la mercancia en
el sistema y el paquete pasa al area de despacho.

Se realizan los procedimientos necesarios y de realiza la entrega al cliente

8. Finalmente se liquida la operacion y se repite el ciclo.

4.3.Necesidades y Requerimientos
La informacién que se detalla a continuacion corresponde a lo reportado hasta
el afio 2016 de las sedes en Quito y Guayaquil de manera unificada, conforme
ha venido operando la empresa con un normal funcionamiento con recursos para
un total de 20 personas, que incluye al Gerente General. Adicionalmente se
especifica el presupuesto utilizado por cada tipo de bienes y servicios adquiridos.

4.3.1. Activos Fijos

Los activos fijos que tiene la empresa se detallan en la tabla 25.



Tabla 25 Necesidades y requerimientos

ITEM

MUEBLES Y ENSERES

MAQUINARIA 'Y EQUIPO

EQUIPO DE COMPUTACION Y
SOFTWARE

VEHICULOS, EQUIPOS DE
TRANSPORTE Y EQUIPO
CAMINERO

GASTOS POR PRESTACION DE
SERVICIOS

ARRENDAMIENTO OPERATIVO

DESCRIPCION

Estaciones de trabajo
Sillas

Muebles

Sillones ejecutivos
Archivadores aéreos
Sala de reuniones
Montacargas

Pallets Jack

Balanzas

Computadores de
escritorio

Computadores portatiles
Impresoras

UPS

Sistema de gestidn logistica
Sistema contable

Sistema de rastreo de flotas
2 camiones de 5 toneladas

Equipos GPS
Alquiler del servicio de
transporte de 60
contenedores.

Oficina de 120 m2 para
Quito
Oficina de 120 m2 para
Guayaquil

TOTAL

Tomado de TCCLOGIC Ecuador S.A.

4.3.2. Capacidad Instalada

54

PRESUPUESTO
ANO 2016

$25.874,85

$15.718,34

$19.929,61

$62.662,22

$ 604.983,74

$15.887,06

$747.071,82

En latabla 25, se detallan los requerimientos y el rubro total de activos y servicios

necesarios para llevar a cabo las funciones diarias, sin embargo, en lo que

respecta al proceso clave, operacion del servicio, TCCLOGIC Ecuador S.A.

cuenta con 2 camiones de 5 toneladas cada uno como maquinaria propia uno

para la sede en Quito y otro para la sede en Guayaquil, como refleja la tabla 26.

El fin de estos bienes es realizar actividades de Courier, de los cuales se calcula

la capacidad instalada por cada viaje que se lleva a cabo en la empresa y la
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periodicidad depende de los pedidos o servicios que demande el cliente, la
capacidad total instalada consta en la tabla 27.
Esta informacion seré de aporte para la planificacion y toma de decisiones sobre

el uso de los recursos de manera optimizada.

Tabla 26 Detalle de capacidad de los camiones

QUITO GUAYAQUIL ESPECIFICACIONES

N° camién 1 1 HINO DUTRO 5ton. R

Toneladas 5Tn 5Tn WB : 3,870 mm
i 3 3m o sre

Alto m 3 OW 1,995 mm

Ancho 2,4m 2,4m : ‘

Longitud 5m 5m

Volumen 36 m3 36 m3 =

Tomado de TCCLOGIC Ecuador S.A.

Tabla 27 Total capacidad instalada

CAPACIDAD INSTALADA POR VIAJE

Peso 10Tn
Volumen 72 m3

Tomado de TCCLOGIC Ecuador S.A.

Referente al servicio de carga no se puede definir la capacidad instalada porque
para este servicio tal como se indico en la estrategia de distribucion, el canal de
distribucién para la empresa es corta indirecta, existiendo asi un intermediario

subcontratado para cubrir los requerimientos de los clientes.

Sin embargo, para tener una idea clara respecto a la carga pesada se tomara
como referencia el numero de guias o pedidos que tiene la empresa en promedio
por cada mes y el numero de unidades o piezas de cada guia, conforme se

detalla en la tabla 28.
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Tabla 28 Transporte de carga por mes en promedio

GUIAS UNIDADES PROMEDIO

20.000 90.000
12.000 54.000
32.000 144.000

4.3.3. Capital Humano

Las personas involucradas directamente en el desarrollo de los procesos claves
para la operacién son 16, el area administrativa cuenta con 3 personas y el
gerente general, dando un total de 20 personas que forman parte del capital

humano en las ciudades de Quito y Guayaquil, refiérase a la tabla 29.

Tabla 29 Detalle del capital humano

CARGO N° PERSONAS N° PERSONAS PRESUPUESTO
QUITO GUAYAQUIL
Director General 1 -
Director de Carga Pesada 1 -
Auxiliar Operativo 1 1
Auxiliar de Despachos 1 1
Auxiliar Logistico 1 -
Coordinador Administrativo 1 -
Auxiliar Administrativo 1 1
Supervisor Operativo 1 -
Auxiliar Logistico Conductor 1 1
Auxiliar Operativo 1 1
Auxiliar logistico 1 -
Ejecutivo Comercial 1 1
Aucxiliar de Servicio al Cliente 1 1
TOTAL 20 $266.148,75

Tomado de TCCLOGIC Ecuador S.A.

4.4.Plan de Produccién

Conforme a la proyeccion de ventas planteada en el capitulo Ill, el plan de
produccion para TCCLOGIC Ecuador S.A. se basa en el analisis de la capacidad
que tienen la empresa de brindar el servicio de logistica y transporte de manera

mensual.
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En promedio la empresa es capaz de gestionar y tramitar una guia con 4,5
unidades y un peso promedio de 2kg. En base a las proyecciones planificadas,

la capacidad de produccion mensual seria como se indica en la tabla 30:

Tabla 30 Movilizacion de peso por guia o pedido

) UNIDADES
GUIAS pROMEDIO  PESO PROMEDIO (KG)
1 4,5 2

Conforme a las proyecciones de ventas, la produccion de la empresa en base al
comportamiento histérico de ventas mensuales, el servicio de Courier transporta
mensualmente alrededor de 8.000 guias que representan 3,2 camiones de 5

toneladas, el resumen se puede observar en la tabla 31.

Tabla 31 Capacidad de produccién por servicio de Courier

GUIAS/  UNIDADES PESO PROMEDIO CAPACIDAD DEL  CONTENEDORES
MES PROMEDIO (KG) CONTENEDOR (KG)  REQUERIDOS

8.000,00 36.000,00 16.000,00 5.000,00 3,20

En cuanto al servicio de carga, se proyecta la produccién mensual con base a lo
mencionado en la proyeccion de ventas del capitulo I1l. La informacion de la tabla
32 corresponde al peso que se debe transportar mensualmente, con el fin de
cumplir la necesidad del cliente corporativo A, cuyo contrato tendria una duracién

de mediano plazo.

Tabla 32 Capacidad de produccién por servicio de carga (cliente A)

GUIAS UNIDADES PESO PROMEDIO CAPACIDAD DEL CONTENEDORES
PROMEDIO (KG) CONTENEDOR (KG) REQUERIDOS

20.000,00 90.000,00 40.000,00 40.000,00 1,00

Adicionalmente, para este servicio se considera el transporte mensual que
corresponde al cliente corporativo B de la misma manera que se menciona en la
proyeccion de ventas del capitulo Ill. La capacidad requerida para este servicio
se detalla en la tabla 33.
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Tabla 33 Capacidad de produccioén por servicio de carga (cliente B)
GUIAS UNIDADES  PESO PROMEDIO CAPACIDAD DEL CONTENEDORES

PROMEDIO (KG) CONTENEDOR (KG) REQUERIDOS
12.000,00 54.000,00 24.000,00 40.000,00 0,60

Para optimizar el plan de produccién se pude compartir el espacio entre
contenedores y planificar las rutas, de manera que se mejoran los tiempos de
entrega y niveles de servicio, asi se reduce el costo para la contratacion de

contenedores para el servicio de transporte.

Al no ocuparse al 100% un contenedor para satisfacer la necesidad de un cliente,
TCCLOGIC Ecuador S.A. aprovecha la capacidad sobrante para llenarlo con los
pedidos o guias de los clientes que ocupan otros servicios como Courier y de
esta manera se compensan los espacios libres y se recuperan parcialmente los

descuentos a los clientes grandes.

4.5.Plan de Compras

Los proveedores de TCCLOGIC Ecuador S.A. se enfocan en abastecer los
servicios de transporte para correos y Courier, que cumplen con los niveles de
respuesta requeridos, ya que son especializados en ofrecer este servicio por

tanto cumplen con los estdndares y normas deseadas.

En tal virtud, los pagos a los proveedores se realizan actualmente a 50 dias plazo
en promedio, pero en virtud del incremento en la necesidad del servicio, se
planea negociar el plazo de pago a 60 o 65 dias, de manera que se pueda
obtener apalancamiento en los proveedores del principal servicio requerido por

la empresa.

En caso de contar con algun inconveniente referente al proveedor principal se
cuenta con otro proveedor que de la misma manera tiene la experiencia

necesaria en cuanto al servicio de alquiler de transporte para carga pesada.
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4.6.Indicadores de Desempefio del Servicio

Con la finalidad de mejorar y controlar el desempefio del servicio de la empresa,
se han considerado los siguientes indicadores con resultados medibles y

cuantificables para una correcta gestion.

Tabla 34 Indicadores de transporte y logistica

DEFINICION INDICADOR CALCULO FRECUENCIA ACTUAL META
Cantidad entregas a tiempo x 100
Cantidad entregas totales

Entregas a Tiempo On Time O.T. = Mensual 93% >=97%

Cantidad entregas con novedades x 100
Entregas con Novedades InFull ILF. = X £a Mensual 1% <=1%
Cantidad entregas totales

A tiempo y Completo On Time In Full O.T.L.F. O.T. x LF. Mensual 92% >=90

Medir Impacto de costos
. p Costo de transporte sobre Costo total del transporte x 100
logisticos sobre las ventas ventas =

de la compaiiia Ventas Netas

Mensual 70% <=65%

La tabla 34 muestra los indicadores de logistica y transporte claves que son
utilizados por la empresa y que permiten tener un mejor control de las
operaciones. La tabla muestra el nombre del indicador, su férmula de calculo, la
frecuencia con la que es medido, el valor de medicién actual y se incluye la meta
que indica el rango en que debe mantenerse para ser considerado aceptable
segun las expectativas de TCCLOGIC Ecuador S.A.

Se han definido 4 indicadores principales. Los 3 primeros son los indicadores
estandares mas utilizados para medir la operacién logistica y el cuarto muestra
la rentabilidad del transporte. El indicador “entregas a tiempo”y “entregas con
novedades”tienen como objetivo lograr la satisfaccion en el servicio por parte de
los clientes para mantener fidelidad. “A tiempo y completo” es el producto de los
2 anteriores y mide que los despachos lleguen a tiempo con el producto y
cantidad solicitados por el cliente. Finalmente, el dltimo indicador “costo de
trasporte sobre las ventas” controla el costo de la operacion logistica respecto a

las ventas.
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Al alcanzar las metas en estos indicadores se establece el logro y el

cumplimiento de la mision, objetivos y metas de un proceso especifico, en caso

de no cumplir se deben aplicar los correctivos necesarios.

4.7.Conclusiones del Capitulo

La cadena de valor de la empresa es la parte esencial para dar
cumplimiento al objeto y parte operativa de la empresa. Los procesos
claves se encuentran implementados en Quito y Guayaquil y en cuanto
los procesos de apoyo, la coordinacién administrativa cumple y hace
cumplir el resto de directrices emitidas por la matriz.

El plan de produccion, plan de compras e indicadores de desempefio se
encuentran alineados a la optimizacién de los procesos con el fin de

incrementar la rentabilidad de la empresa.
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5. CAPITULO V: PLAN FINANCIERO

5.1.Estados Financieros Actuales

La situacion financiera actual de la empresa expresada en sus estados
financieros desde su constitucion se presenta en su Balance General y Estado

de Resultados. Las tablas 35 y 36 indican los resultados historicos.

Tabla 35 Estado de resultados historico 2012 - 2016

2012 2013 2014 2015 2016

= VENTAS NETAS (Prestacion de Servicios) $ - 8 - $ 2412572 % 269,206.67 $  855,542.04
TOTAL COSTO DE VENTAS $ -8 - T 84,954.66 s 413,442.14 ) 794,002.70
GASTOS DE NOMINA (Sueldo y beneficios) $ 41,78028 $ 163,71719 $ 174,167.75
GASTOS POR PRESTACION DE SERVICIOS (correos y courier) $ 2638725 $ 234,557.01 $ 604,983.74
GASTOS POR COMPRA DE BIENES (Eq. Operacién) $ 3,619.02 $ 1,999.83 $ 746.93
OTROS GASTOS OPERATIVOS (Depreciacién) $ 1316811 $ 13,168.11 $ 14,104.28
=UTILIDAD BRUTA $ - % - $ -6082894 $ -144,23547 $ 61,539.34
(-) GASTOS OPERACIONALES
GASTOS DE VENTAS $ - % 45202 $ 6691206 "% 108,302.87 $ 11947423
GASTOS DE ADMINISTRACION $ 9927 "% 11,303.23 "s 212,860.39 $ 205,482.33 "s 217,683.29
AMORTIZACION $ - % - 8 - % - 8 -
DEPRECIACION $ - 8 - 8 9,03492 $ 10,342.78 $ 9,230.69
TOTAL GASTOS OPERACIONALES $ 99.27 $ 11,75525 $ 288,807.37 $ 324,12798 $  346,388.21
= UTILIDAD OPERACIONAL (EBIT) $ -99.27 $ -11,755.25 $ -349,636.31 $ -468,363.45 $ -284,848.86
(-) GASTOS NO OPERACIONALES
GASTOS FINANCIEROS $ -8 360 $ 2019356 $ 64,97990 $ 92,162.71
=UTILIDAD ANTES DE IMP. $ -99.27 $ -11,758.85 $ -369,829.87 $ -533,343.35 $ -377,011.57
PARTICIPACION A TRABAJADORES $ - % - % - % - % -
IMPUESTO A LA RENTA $ - $ - $ 2430 $ - $ -137,000.13

UTILIDAD (PERDIDA) NETA DEL ANO $ -99.27 $ -11,758.85 $ -369,854.17 $ -533,343.35 $ -240,011.44
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BALANCE HISTORICO 2012-2016

ACTIVOS
ACTIVO CORRIENTE 2012 2013 2014 2015 2016
Caja Bancos $ -5 - $ 9061617 $ 9532143 $  248,903.13
Clientes $ 13,200.73 $ 1,030.77 $ 111,443.23 $ 44440264 $ 634,767.86
Otras $ - $ - $ 7,068.00 $ 7,068.00 $ 7,796.50
Crédito tributario $ - $ 113113 $  28,909.67 $ 31,22296 $ 37,965.90
Inventarios $ - $ - $ 8,360.80 $ - $ -
Servicios pagados por anticipado (a proveedores) $ -8 - $ 8947652 $ 904.70 $ 20,017.39
Total activo corriente $ 13,200.73 $ 2,161.90 $ 335,874.39 $ 578,919.73 $  949,450.78
ACTIVO ALARGO PLAZO
Propiedades, planta y equipo, menos depreciacién $ s . 0§ 9036423 7102891 $ 5513613
acumulada
Activo por impuesto diferido $ -8 - 8 - 8 - $ 137,00013
Otras cuentas por cobrar a largo plazo $ -8 - 8 - 8 - $ 21544173
OTROS ACTIVOS (Activos Intangibles) $ - $ - $ 400.00 $ 400.00 $ 1.00
Total activo $ 13,200.73 $ 2,161.90 $ 426,638.62 $ 650,348.64 $ 1,357,029.77
PASIVOS
PASIVO CORRIENTE
Obligaciones bancarias y financieras (deuda corto $ -8 - $ 57588644 $ 331449 $ -
Proveedores $ 800.00 $ 660.00 $ 18155822 $ 60,876.14 $ 117,536.22
Acreedores varios (otras ctas x pagar) $ -5 -8 8246 $ 286,423.63 $ 84,412.81
Préstamo accionistas (Companias y partes relacio: $ - 8 - $ 2452373 $ 73,274.65 $ 118,995.33
Provisiones $ - $ - $ 1,700.00 $ 19,34729 $ 17,854.58
Impuestos por pagar $ - % 6002 $ 816936 $ 1405949 $  23,758.27
Anticipo de clientes $ -8 - 8 - 8 -8 3,066.87
Otros pasivos corrientes $ - % - % - % 18214 $ 169.74
Otras obligaciones corrientes $ 7,480.05 $ 8,052.60
Total pasivo corriente $ 800.00 $ 72002 $ 79192021 $ 464,957.88 $ 373,846.42
PASIVO ALARGO PLAZO
Deuda a largo plazo $ - $ 800.00 $ 800.00 $ 1,080,082.00 $ 995,441.73
Provisiones beneficios empleados $ - $ - $ 2,330.70 $ 6,29027 $ 6,506.83
Anticipo de clientes $ - % -8 - % 18953 $ 212.97
Companias y partes relacionadas $ -8 - 8 - 8 - $  116,666.67
Total Pasivo $ 80000 $ 152002 $ 79505091 $ 1,551,519.68 $ 1,492,674.62
PATRIMONIO
Capital suscrito $ 12,500.00 $ 12,500.00 $ 13,300.00 $ 13,300.00 $ 13,300.00
Aportes de socios o accionistas para futura capitali $ - 8 - 8 - 8 - % 86,804.99
Otros resultados integrales $ -5 -8 - 8 584.60 $ 4,261.60
Resultados acumulados $ - $ 9927 $ -11,858.12 $ -381,712.29 $ -
Resultados del ejercicio $ -99.27 $ -11,758.85 $ -369,854.17 $ -533,34335 $ -240,011.44
Total Patrimonio $ 12,400.73 $ 641.88 $ -368,412.29 $ -901,171.04 $ -135,644.85
Total PASIVO Y PATRIMONIO $ 13,200.73 $ 2,161.90 $ 426,638.62 $ 650,348.64 $ 1,357,029.77
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Para Wild, Subramanyam y Halsey (2007) el andlisis de los estados financieros
es una parte fundamental en el analisis de los negocios y las estrategias

corporativas. Este andlisis puede ser comparativo o en base porcentual.

El analisis comparativo de estados financieros de diferentes afos de la empresa
se conoce como analisis horizontal. Su principal objetivo es identificar las
tendencias que presentan las cuentas contables a lo largo de la vida de la
organizacion, pudiéndose establecer prondsticos en funcion de ellas.

Por su parte, el analisis con base porcentual también conocido como analisis
vertical ofrece el beneficio de saber la proporcion de las diferentes cuentas
contables de los estados financieros, permitiendo comprender la conformacion

interna de dichos estados.

Para el andlisis de la situacion actual de la empresa se realizard una combinacion
de ambos andlisis, es decir, se analizara el comportamiento de la composicion
financieras en los ultimos 3 afios. Considerando que la empresa tiene poco
tiempo de funcionamiento, esto permitira identificar cual es la tendencia de estos

indices.

Se tomara como base el Estado de Resultado ya que refleja el producto de las

operaciones y administracion de la empresa durante el tiempo estudiado.
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Tabla 37 Analisis Vertical o en base porcentual 2012 - 2016

ESTADO DE RESULTADOS - ANALISIS VERTICAL

Porcent.2014 Porcent.2015 Porcent. 2016  Tendencia

= VENTAS NETAS 100% 100% 100%
TOTAL COSTO DE VENTAS 352.13% 153.58% 92.81% T
= UTILIDAD BRUTA -252.13% -53.58% 7.19% _—

(-) GASTOS OPERACIONALES

GASTOS DE VENTAS 277.35% 40.23% 13.96% T
GASTOS DE ADMINISTRACION 882.30% 76.33% 25.44% T
AMORTIZACION

DEPRECIACION 37.45% 3.84% 1.08% T
TOTAL GASTOS OPERACIONALES 1197.09% 120.40% 40.49%

= UTILIDAD OPERACIONAL -1449.23% -173.98% -33.29% _—

(-) GASTOS NO OPERACIONALES

GASTOS FINANCIEROS 83.70% 24.14% 10.77%  T—___
= UTILIDAD ANTES DE IMP. -1532.93% -198.12% -44.07% __
PARTICIPACION A TRABAJADORES 0.00% 0.00% 0.00%

IMPUESTO A LA RENTA 0.10% 0.00% -16.01%

UTILIDAD (PERDIDA) NETA DEL ANO -1533.03% -198.12% -28.05% __

En la tabla 37, puede observarse el comportamiento de la composicién
porcentual de las cuentas del Estado de Resultado de la empresa, asi como un

mini grafico donde se aprecia la tendencia de cada una de ellas.

El andlisis revela que el comportamiento de la Ventas, del estado de resultados
en la tabla 35, durante el tiempo estudiado ha presentado un incremento
significativo pasando de $24.125,72 USD en el afio 2014, a 855.542,04 USD en
el afio 2016, a esto se debe lo que se ha traducido en una recuperacion de la
Utilidad Bruta en Ventas de la empresa, pasado del -252% en el 2014 al 7% en
el 2016.

El comportamiento presentado por los Costos de Ventas también corresponde a
los Gastos Operacionales, los cuales han pasado de un 1.449% en el 2014, a
33,29% en el afio 2016.
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Puede observarse una mejora constante de los resultados de la empresa desde

el comienzo de sus operaciones a la fecha.

5.1.1. Anédlisis de Relaciones Financieras Actuales

Tabla 38 Indicadores financieros 2012 - 2016

PRINCIPALES INDICADORES FINANCIEROS 2012 -2016

2012 2013 2014 2015 2016
Capital de Trabajo $ 12,401 $ 1442 $ 456,046 $ 113,962 $ 575,604
Medidas de Liquidez
Razon Corriente. AC/PC 16.50 3.00 042 125 254
Prueba Acida. (AC-INVENTARIO)/PC 16.50 3.00 0.41 1.25 254
Medidas de Eficiencia
Rotacion de Cuentas por Cobrar (veces). VENTAS/CXC 0.00 0.00 0.22 0.61 1.35
Periodo Promedio de Cobro (dias). 365/ROTACION CXC 0.00 0.00 1686.03 602.54 270.81
Rotacion de cuentas por Pagar. CTO VTAS/CXP 0.00 0.00 047 6.79 6.76
Periodo Promedio de Pago. 365/ROTACION CXP 0.00 0.00 780.05 53.74 54.03
Rotacion de Inventarios. CTO VTAS/INVENTARIO 0.00 0.00 10.16 0.00 0.00
Duracion promedio del Inventario. 365/ROTACION INVENTARIOS 0.00 0.00 35.92 0.00 0.00
Ciclo de conversion del efectivo. DIAS COBRO + DIAS INVENTARIOS - 0.00 0.00 941.91 548.79 216.78
Rotacion de Activos
Medidas de Endeudamiento
Razon de endeudamiento 0.06 2.37 216 -1.72 -11.00
Multiplicador del Capital (Activos / Patrimonio) 1.06 3.37 -1.16 -0.72 -10.00
Cobertura de interés 0.00 -3265.35 -17.31 -7.21 -3.09
Medidas de Rentabilidad
Margen Bruto (utilidad bruta/ventas) 0.00% 0.00% -252.13% -53.58% 7.19%
Margen Operacional (utilidad operacional/ ventas) 0.00% 0.00% -1449.23% -173.98% -33.29%
Margen Neto (utilidad neta/ventas) 0.00% 0.00% -1533.03% -198.12% -28.05%
ROE. UTILIDAD NETO/PATRIMONIO TOTAL Rent capital invertido -0.80% -1831.94% 100.39% 59.18% 176.94%
ROA. UTILIDAD NETO/ACTIVOS TOTALES Rent. Sobre activos -0.75% -543.91% -86.69% -82.01% -17.69%
Principales Medidas de Benchmark
EBITDA -99.27 -11755.25  -$340,601.39 -$458,020.67 -$275,618.18
Ventas $0.00 $0.00 $24,125.72 $269,206.67 $855,542.04
EBITDA / Ventas 0.0% 0.0% -1411.8% -170.1% -32.2%

Las razones financieras de la empresa presentadas en la tabla 38, en lineas

generales, presentan un comportamiento de recuperacion sostenida en sus 3

afios de operaciones. Durante este tiempo la empresa no ha presentado

problemas de liquidez, como se observa en su indicado de Razon Corriente que

ha pasado de 0.42 en el 2014, a 2.54 en el afio 2016.

En relacion a las razones de eficiencia, estas presentan un comportamiento

similar de recuperacion, que se refleja en el Ciclo de Conversion del Efectivo que

para el afio 2014 era de 941 dias, mientras que para el 2016 bajé a 216 dias. Es
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importante destacar que este valor sigue siendo muy alto, por lo que la empresa
debe financiar un ciclo de 7 meses de sus operaciones.

Los valores de las razones de rentabilidad reflejan un mejoramiento sustancial
del resultado de la empresa ya que en el afio 2014 el indicador del Margen Neto
era de -86% y paso a ubicarse en -17% en el 2016, adicional al hecho que para

este afo (2016) se logro por primera vez un Margen Bruto positivo de 7.19%.
5.2.Estados Financieros Proyectados y Supuestos

Con el proposito de incrementar el rendimiento de TCCLOGIC Ecuador S.A. se
describen los siguientes supuestos, mismos que se plantean en base a las

estrategias propuestas en el capitulo Il1.

Ventas

El incremento de las ventas afio tras afio desde la creacion de la empresa que
se reflejan en los estados financieros presenta incrementos sin un patron
establecido, y esto se debe a la naturaleza del negocio, la captacion o exclusiéon
de un cliente corporativo puede aumentar o disminuir las ventas
desproporcionadamente. En el afio 2015 se evidencia ventas de $269.206,67
USD que corresponden a un crecimiento del 1016% respecto al afio 2014, y para
el afio 2016 decrecen en 218%, tal como se mira en la tabla a continuacién:

Tabla 39 Analisis Horizontal de ventas 2012 - 2016

ESTADO DE RESULTADOS - ANALISIS HORIZONTAL

2012 2013 2014 2015 2016
= VENTAS NETAS 0% 0% 1016% 218%

En este sentido al cristalizar las estrategias propuestas en el capitulo I, al captar
nuevos clientes corporativos con contratos a mediano plazo, las ventas se
estabilizan y se llevan a cabo conforme al planteamiento de la proyeccion de

ventas planteada en el punto 3.3.2.7.
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Costo de Ventas

El costo de ventas debe mantenerse en el 70% en relacion con el total de los
ingresos.

Gastos por prestacién del servicio

Este gasto que corresponde al grupo del costo de ventas representa al 65% del

total de ingresos, conforme al comportamiento de los afios base de la empresa.

Gastos de Nomina, Gastos de Ventas, Gastos Administrativos

No se contrata personal adicional, los gastos referentes a capital humano y todo
lo que se desprende de este como beneficios de ley y otros, incrementan
conforme el crecimiento de la inflacion del pais, aproximadamente el 1,12%

anual, tal como fue la inflacion de cierre para el afio 2016, segun cifras del INEC.

Propiedad, planta y equipo y Depreciacion
Se mantienen los activos de la empresa, por lo tanto, estas cuentas permanecen

constantes.

Gastos Financieros
El porcentaje de intereses o tasa activa sobre la deuda se aplica el mismo que

se asigna a las PYMES del pais, correspondiéndoles el 10.86% actualmente.

Cuentas por cobrar / Clientes
Se adopta la politica de rotacién de cuentas por cobrar a 180 dias, es decir, 6

meses. Con esto se obtiene que la relacion entre clientes y ventas sea del 50%.

Servicios pagados por anticipado
Se mantiene la relacién que existe entre esta cuenta y cuentas por pagar, esto
es el 17%.

Clientes
Mejorar el tiempo de cobro de 9 meses a 6 meses (180 dias), que es el tiempo

propuesto por la demanda y que por la condicion de TCCLOGIC Ecuador S.A.,
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al ser una empresa mediana y nueva en el mercado debe aceptar el alto poder
de negociacion de la demanda hasta tomar fuerza y reconocimiento en el
mercado para poder imponer mejores condiciones de cobro a sus clientes, lo
Optimo serian 2 meses pero esto se lograra posterior a los 5 afios una vez que
la empresa se haya estabilizado y sus accionistas puedan tomar mejores

decisiones.

Proveedores
Por politica de la empresa, las cuentas por pagar tendran una rotacion de 65 dias
de pago y a largo plazo se pretende extender el plazo para apalancar su

operacion en los proveedores.

Esta cuenta incrementara anualmente en la misma proporcidon que existio en el

ano 2016 en relacién con las ventas, es decir, 19%.

Obligaciones bancarias y financieras
La deuda adquirida con el banco durante el afio 2016 y periodos previos se

empieza a devengar durante el afio 2017 hasta finalizarlo en el plazo de 5 afios.

Caja
La empresa mantiene la politica de contar con flujo de efectivo de $50.000 USD

en caja como estrategia de manera permanente.

Inversiones Temporales

Para los afios 2020 y 2021, la empresa planea terminar con las deudas e invertir
el excedente en inversiones temporales.

5.2.1. Estado de Resultados

Los estados de resultados proyectados con las estrategias y politicas

mencionadas en el apartado 5.2 son presentadas en las tablas 40 y 41.
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Tabla 40 Estado de resultados proyectado 2017 - 2021

2017 2018 2019 2020 2021
= VENTAS NETAS $2,071,104.00 $2,381,769.60  $2,739,035.04  $3149,890.30  $3,622,373.84
TOTAL COSTO DE VENTAS $1,536,44031 $1,74034547  $1962,030.18  $2,231,103.06  $2,540,256.91
GASTOS DE NOMINA (Sueldo y beneficios) $176,11843  $178,090.96  $180,08557  $182,10253  $184,142.08
GASTOS POR PRESTACION DE SERVICIOS (correos y courier)  $1,346,217.60  $1548,150.24  $1,780,372.78  $2,047428.69  $2,354,543.00
GASTOS POR COMPRA DE BIENES (Eq. Operaci6n) $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
OTROS GASTOS OPERATIVOS (Depreciacion) $14,104.28 $14,104.28 $1,571.83 $1,571.83 $1,571.83
= UTILIDAD BRUTA $534,663.69  $641,424.13  $777,00486  $918787.24  $1,082,116.93
(-) GASTOS OPERACIONALES
GASTOS DE VENTAS $120,812.34  $122,16544  $123533.69  $12491727  $126316.34
GASTOS DE ADMINISTRACION $220,121.34  $222586.70  $225079.67  $227,60056  $230,149.69
DEPRECIACION $1,230.37 $2,587.49 $2,587.49 $2,587.49 $2,587.49
TOTAL GASTOS OPERACIONALES $342,164.05  $347,339.62  $351,20085  $35510532  $359,053.52
= UTILIDAD OPERACIONAL $192,499.65  $294,08450  $425,804.01 $563,681.92  $723,063.41
(-) GASTOS NO OPERACIONALES
GASTOS FINANCIEROS $111,835.93  $102,644.00 $93,452.06 $84,260.13 $75,068.20
= UTILIDAD ANTES DE IMP. $80,663.71  $19144050  $332,351.94  $479,421.79  $647,995.21
PARTICIPACION A TRABAJADORES $12,099.56 $28,716.08 $49,852.79 $71,913.27 $97,199.28
IMPUESTO A LA RENTA $15,084.11 $35,799.37 $62,149.81 $89,651.87  $121,175.10

UTILIDAD (PERDIDA) NETA DEL ANO $53,480.04 $126,925.05 $220,349.34 $317,856.64 $429,620.83
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5.2.2. Balance General

Tabla 41 Balance General proyectado 2017 — 2021

ACTIVOS 2017 2018 2019 2020 2021
ACTIVO CORRIENTE
Caja Bancos $50,000.00 $50,000.00 $50,000.00 $50,000.00 $50,000.00
Inversiones Temporales $0.00 $0.00 $0.00 $50,000.00 $193,948.37
Clientes $1,035,552.00 $1,190,884.80  $1,369,517.52  $1,574,945.15  $1,811,186.92
Otras S 7,796.50 $ 7,796.50 $ 7,796.50 $ 7,796.50 $ 7,796.50
Crédito tributario $46,165.05 $56,134.90 $68,257.85 $82,998.88 $100,923.39
Inventarios 0 0 0 0 0
Servicios pagados por anticipado (a proveedores) $44,542.95 $51,224.40 $58,908.06 $67,744.26 $77,905.90
Total activo corriente $1,184,056.51 $1,356,040.60  $1,554,479.92  $1,833,484.79  $2,241,761.09
ACTIVO A LARGO PLAZO
Propiedades, planta y equipo, menos depreciacién acumulada  $ 39,80149 $ 23,109.72 $ 18,950.40 $ 14,791.09 $ 10,631.77
Activo por impuesto diferido $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Otras cuentas por cobrara largo plazo $172,353.38 $129,265.04 $86,176.69 $43,088.35 $0.00
OTROS ACTIVOS (Activos Intangibles) 1 1 1 1 1
Total activo $ 1,396,212.38 $ 1,508,416.36 $ 1,659,608.02 $ 1,891,365.22 $ 2,252,393.85
PASIVOS
PASIVO CORRIENTE
Obligaciones bancarias y financieras (deuda corto plazo) $84,640.27 $84,640.27 $84,640.27 $84,640.27 $84,640.27
Obligaciones bancarias y financieras (deuda corto plazo) $117,657.21 $127,555.99 $71,497.44 -$9,422.76 -$84,640.27
Proveedores $261,543.11 $300,774.57 $345,890.76 $397,774.38 $457,440.53
Acreedores varios (otras ctas x pagar) S - S - S - S - S -
Préstamo accionistas (Companias y partes relacionadas) $ 11899533 $ 118,995.33 $ 118,995.33 $ 118,995.33 $ 118,995.33
Provisiones S 17,854.58 S 17,854.58 $ 17,854.58 $ 17,854.58 $ 17,854.58
Impuestos por pagar $15,084.11 $35,799.37 $62,149.81 $89,651.87 $121,175.10
Anticipo de clientes 0 0 0 0 0
Otros pasivos corrientes 0 0 0 0 0
Otras obligaciones corrientes 0 0 0 0 0
Total pasivo corriente $615,774.61 $685,620.12 $701,028.19 $699,493.67 $715,465.55
$  910,801.46
$  826,161.19 Deuda
PASIVO ALARGO PLAZO § 910,801.46
Deuda a largo plazo $ 82616119 $ 741,520.92 $ 656,880.65 $ 572,240.38 $ 487,600.11
Provisiones beneficios empleados $6,579.71 $6,653.40 $6,727.92 $6,803.27 $6,879.47
Anticipo de clientes S - S - S - S - S -
Companias y partes relacionadas
Total Pasivo $ 1,448,515.51 $ 1,433,794.44 $ 1,364,636.76 $ 1,278,537.32 $ 1,209,945.12
PATRIMONIO
Capital suscrito S 13,300.00 $ 13,300.00 $ 13,300.00 $ 13,300.00 $ 13,300.00
Aportes de socios o accionistas para futura capitalizacién S 116,666.67 $ 116,666.67 S 116,666.67 $ 116,666.67 $ 116,666.67
Otros resultados integrales S 4,261.60 $ 4,261.60 $ 4,261.60 $ 4,261.60 $ 4,261.60
Resultados acumulados S -240,011.44 S -186,531.40 $  -59,606.35 $ 160,742.99 $  478,599.63
Resultados del ejercicio $ 53,480.04 $ 126,925.05 $ 22034934 $ 317,856.64 $  429,620.83
Total Patrimonio $ -52,303.13 $ 74,621.92 $ 294,971.26 $ 612,827.90 $ 1,042,448.73

Total PASIVO Y PATRIMONIO $ 1,396,212.38 $ 1,508,416.36 $ 1,659,608.02 $ 1,891,365.22 $ 2,252,393.85
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5.2.3. Analisis de Relaciones Financieras Proyectadas

Las razones financieras proyectadas de la empresa que se presentan en la tabla
42, estan basadas en los supuestos y estrategias propuestas en el presente
estudio reflejan mejoras a pesar de las politicas y condiciones que establece el
mercado. Siendo asi que su razén corriente incrementa del 1.92 en el 2017 al
3.13 en el 2021, esto se debe al incremento de ventas como producto de haber
captado dos clientes corporativos con contratos a mediano plazo, ademas de

adoptar la politica de mantener liquidez en la caja.

Las razones de eficiencia basadas en las nuevas estrategias reflejan que los dias
promedio para ciclo de conversién del efectivo disminuyen de 216 dias (7 meses)
en el 2016 a 116 dias (4 meses) desde el 2017 al 2021, por lo tanto, la empresa
requiere financiar sus operaciones para 4 meses. Estas condiciones han sido
impuestas por el mercado en la industria de la logistica y transporte y se

mantiene anualmente esta politica.

La implementacion de nuevas politicas detalladas en el apartado 5.2 de estados
financieros y supuestos, reflejan que los valores de las razones de rentabilidad
mejoran sustancialmente el resultado de la empresa ya que en el afio 2016 el
indicador del Margen Neto era de -28.05% y paso a ubicarse en 11.86% en el
2021 sumado a un Margen Bruto del 29.87%.
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Tabla 42 Indicadores financieros 2017 - 2021

PRINCIPALES INDICADORES FINANCIEROS 2017 - 2021
2017 2018 2019 2020 2021
Capital de Trabajo $ 568,282 $ 670,420 $ 853,452 $ 1,133,991 $ 1,526,296
Medidas de Liquidez
Razon Corriente. AC/PC 192 1.98 222 2.62 3.13

Prueba Acida. (AC-INVENTARIO)/PC 1.92 1.98 222 2.62 3.13
Medidas de Eficiencia
Rotacion de Cuentas por Cobrar (veces). VENTAS/CXC 2.00 2.00 2.00 2.00 2.00
Periodo Promedio de Cobro (dias). 365/ROTACION CXC 182.50 182,50 182.50 182.50 182.50
Rotacion de cuentas por Pagar. CTO VTAS/CXP r 587" 579" 567" 5617 5.55
Periodo Promedio de Pago. 365/ROTACION CXP 62.13 63.08 64.35 65.07 65.73
Rotacion de Inventarios. CTO VTAS/INVENTARIO 4 000" 000" 000" 000" 0.00
Duracion promedio del Inventario. 365/ROTACION INVENTAR 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Ciclo de conversion del efectivo. DIAS COBRO + DIAS INVENTA 120.37 119.42 118.15 117.43 116.77
Rotacion de Activos
Medidas de Endeudamiento
Razon de endeudamiento -27.69 19.21 4.63 2.09 116
Multiplicador del Capital (Activos/Patrimonio) -26.69 20.21 5.63 3.09 2.16
Cobertura de interés 1.72 2.87 4.56 6.69 9.63
Medidas de Rentabilidad
Margen Bruto (utilidad bruta/ventas) 25.82% 26.93% 28.37% 29.17% 29.87%
Margen Operacional (utilidad operacional/ ventas) 9.29% 12.35% 15.55% 17.90% 19.96%
Margen Neto (utilidad neta/ventas) 2.58% 533% 8.04% 10.09% 11.86%
ROE. UTILIDAD NETO/PATRIMONIO TOTAL Rent capital inv: -102.25% 170.09% 74.70% 51.87% 41.21%
ROA. UTILIDAD NETO/ ACTIVOS TOTALES Rent. Sobre activos 3.83% 8.41% 13.28% 16.81% 19.07%
Principales Medidas de Benchmark
EBITDA $193,730.01 $296,671.99 $428,391.49 $566,269.40 $725,650.90
Ventas $2,071,104.00 $2,381,769.60  $2,739,035.04  $3,149,800.30  $3,622,373.84
EBITDA / Ventas 9.4% 12.5% 15.6% 18.0% 20.0%

5.2.3.1. Punto de Equilibrio Proyectado del 2017 al 2021

Al implementarse las estrategias propuestas en el capitulo 1, es decir, al haber
captado clientes corporativos, la empresa refleja un crecimiento y mejora
sustancial, demostrando asi desde el primer afio proyectado 2017, que sus

ventas incrementan y superan el punto de equilibrio afio tras afio.

En el analisis de la tabla 43, se observa de manera general que los costos
variables operativos corresponden al 70% en promedio de los ingresos totales,
dando una contribucién marginal del 30%. Al realizar el calculo del punto de
equilibrio se evidencia claramente que las ventas ideales son inferiores a las
ventas generadas en las proyecciones, es decir, las estrategias propuestas

superan las expectativas de los accionistas.
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Para realizar el calculo del punto de equilibrio se utilizé el método de contribucion
marginal que se estudio en el apartado 2.2.2 Punto de Equilibrio Financiero, del
capitulo dos, cuya formula de calculo estda basada en las ventas menos los
costos variables menos los costos fijos, dando como resultado el punto de

equilibrio tanto en valor monetario como en unidades promedio de venta.

Tabla 43 Punto de equilibrio del 2017 al 2021

2017 2018 2019 2020 2021
VENTAS $2,071,104.00 $2,381,769.60 $2,739,035.04  $3,149,890.30 $3,622,373.84
-COSTOS VARIABLES OPERATIVOS $1,487,039.44 $1,690,549.29 $1,924,366.69  $2,193,035.34  $2,501,780.44
CONTRIBUCION MARGINAL $584,064.56  $691,220.31  $814,668.35  $956,854.95 $1,120,593.40
VENTAS 100% 100% 100% 100% 100%
-COSTOS VARIABLES OPERATIVOS 72% 71% 70% 70% 69%
CONTRIBUCION MARGINAL 28% 29% 30% 30% 31%
-TOTAL COSTOS FIJOS $530,584.51  $564,295.26  $594,319.01  $638,998.31  $690,972.57
PUNTO DE EQUILIBRIO (ingresos) $1,881,462.75 $1,944,418.11 $1,998,188.09 $2,103,531.54 $2,233,603.17
PUNTO DE EQUILIBRIO (unidades promedio) 436,534 451,141 463,617 488,058 518,237

Dados los diferentes servicios que ofrece TCCLOGIC Ecuador S.A., detallados
en el apartado 3.3.2.3 Estrategia de precios, éstos varian dependiendo del tipo
de mercancia, peso y zona de destino, no se pueden definir varias unidades o
tipos de servicios normalizados, por lo tanto, tal como se detall6 en la seccion
3.3.2.7 Proyeccion de Ventas, se calcula una unidad de medida promedio

denominada guia o pedido con un precio promedio de $4.31 USD.

Con estos principios, se calculo el punto de equilibrio en unidades, dando como
resultado que para el afio 2017, las unidades promedio de venta deben ser
436.534 unidades, correspondiendo a un total de ingresos de $1,881,462.75

USD segun se refleja en la figura 15.
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Punto de Equilibrio 2017

436,049; $1,881,462.75
$2,050,000.00
$1,650,000.00 ./

$1,250,000.00

$850,000.00
$450,000.00
340,000 390,000 440,000 490,000 540,000
—8— VENTAS COSTO FlIJO COSTO VARIABLE COSTO TOTAL

Figura 15 Punto de Equilibrio 2017

Estas unidades, guias o pedidos fueron superados anualmente gracias al
comportamiento de ventas y los clientes captados hasta el afio 2016, mas los

clientes corporativos cuyo contrato es de mediano plazo.
5.2.3.2. Indicadores Financieros Adicionales

A continuacion, en la tabla 44 se presentan algunos indicadores adicionales que
revelan la situacién de la empresa una vez aplicadas las estrategias y politicas
propuestas durante el presente estudio. Estos indicadores son la tasa de
rendimiento esperados por el accionista (CAPM), el costo promedio ponderado

de capital (WACC) y el valor de la empresa.

Tabla 44 Indicadores financieros adicionales

INDICADORES ADICIONALES

CAPM (Er) 13.11%
WACC 12.19%
Valor de la Empresa $3,775,149.11



75

De la tabla 44 se desprende que el rendimiento del promedio ponderado del
costo de capital, WACC, debe ser de 12.19% para que la empresa pueda cubrir

todas las necesidades, inversiones y requerimientos de los accionistas.

Asi mismo, posterior al analisis financiero se obtiene que el rendimiento

esperado de la empresa para los accionistas, CAPM, debe ser de 13.11%.

Y, el valor de la empresa una vez aplicadas las estrategias propuestas durante
el desarrollo del estudio es de $3.775.149,11 USD.

Con esta informacién los accionistas podran tomar decisiones méas acertadas al
verificar que sus indicadores son favorables y que la aplicacion de las estrategias

si son viables.

5.2.4. Impacto Econdémico, Social, Ambiental

Impacto Econémico

Al afio 2021, las ventas estimadas de TCCLOGIC Ecuador S.A., corresponderan
al 0.07% de la cuota de mercado de la industria de logistica y transporte, aun
considerando que el crecimiento proyectado fue conservador esta empresa

tiende a ganar mayor cuota en el mercado.

Impacto Social
La empresa genera plazas de trabajo al subcontratar el servicio de courier y
transporte de carga pesada y a su vez cubre las necesidades de la demanda.

Por otro lado, fomenta la estabilidad laboral, ya que mantiene a sus
colaboradores y los va formando para que apoyen al crecimiento de la empresa,
es decir, retribuye su esfuerzo y compromiso con la empresa a través de
beneficios adicionales a los ofrecidos por la ley, como por ejemplo seguro médico

privado, brindar todas las facilidades para el crecimiento académico.
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Cumplir y hacer cumplir la normativa vigente ecuatoriana al momento de ofrecer

los servicios de logistica y transporte.

Impacto Ambiental

Su campafa actual, difundida en su pagina web, “Quitale peso al planeta”,

politicas y programas de respeto al medio ambiente instaurados en las

instalaciones, son parte de la responsabilidad social que tiene la empresa con el

medio.

Fomentar esta campafia internamente con sus empleados y

externamente con los clientes, tiene como finalidad generar un estilo de vida

orientado al manejo adecuado de residuos, uso eficiente del agua y energia.

Adicionalmente, la aplicacién e institucionalidad de estas practicas permite que

la empresa sea sostenible en el tiempo y generan valor.

5.3.Conclusiones del Capitulo

La implementacion de las estrategias propuestas durante el desarrollo del
estudio, principalmente la captacion de clientes corporativos produce una
recuperacion sustancial a la empresa. Del afio 2016 al afio 2017 las

ventas incrementan en el 142%.

Las condiciones que regulan el mercado de la industria de logistica y
transporte con una demanda ya establecida con un fuerte poder de
negociacion impone a TCCLOGIC Ecuador S.A. los plazos de pago, asi
como los de cobro. En este sentido se propone apresurar los dias de
cobro y tardar los dias de pago, negociando tanto con clientes como
proveedores con el fin de lograr que el ciclo de conversion de efectivo

pase de 6 meses a 4 meses.

La naturaleza del negocio, tal como se reflej6 en el presente estudio, no
siempre esta atado a un comportamiento matematico establecido, es

decir, su crecimiento varia dependiendo del tipo de clientes que se pueda
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captar y de las condiciones con las que se pueda negociar. El
comportamiento del negocio no presenta un crecimiento lineal, a
diferencia del comportamiento del mercado que si tiene un

comportamiento mas estable y predecible.

La aplicacion de las estrategias permitié sobrepasar el punto de equilibrio
planteado inicialmente. Estas permitieron evidencias ventas superiores
desde el primer afio de proyeccion, lo cual es un panorama favorable para

los accionistas.
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Anexo 1 - Descriptivo de Responsabilidades por Puesto

1. Director de Carga Pesada

Mision:
Ejecutar, dirigir y controlar la gestion comercial, y operativa de la UEN,
siguiendo las politicas definidas por la gerencia para lograr los objetivos
esperados del negocio (Liderar los procesos de la operacion del servicio de
Paqueteria, Mensajeria y Carga Pesada para garantizar la disponibilidad de las
personas, recursos fisicos y tecnoldgicos, velando por su productividad,
rentabilidad y excelencia en el servicio, tomando las acciones necesarias para la

correccion de posibles desviaciones.)

Responsabilidades:

a. Generar en forma continua retroalimentacion sobre los nuevos
requerimientos del mercado, necesidades de los clientes y
tendencias de los procesos con el fin de generar las estrategias de
desarrollo comercial que apoyen el crecimiento proyectado de la
UEN.

b. Proponer e implementar el plan estratégico comercial para la UEN
con el objetivo de alcanzar las ventas esperadas del negocio.

c. Dirigir la planeacion y optimizacion de los recursos humanos,
econdémicos, tecnoldgicos y de infraestructura garantizando las
herramientas necesarias en el éxito de la operacion del negocio.

d. Evaluar y proponer ante la gerencia cambios en la capacidad
instalada de los recursos y los procesos operativos de la UEN
buscando coherencia con la demanda-oferta de los servicios y
productos ofrecidos.

e. Disefiar el portafolio de servicios y soluciones logisticas
especificas que satisfagan las necesidades de los clientes.

f. Garantizar la calidad del servicio ofrecido.
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Liderar estrategias de enturnamiento, rotacion vehicular, vy
fidelizacion de proveedores.

Controlar el plan de cotizaciones y pago de fletes que se ofrece los
transportadores, basado en las condiciones del mercado en cada
canton.

Elaborar, coordinar y controlar el presupuesto de ventas de la UEN,
y su ejecucion realizando evaluaciones periddicas.

Proponer ante la gerencia las politicas de precios y condiciones
comerciales de negociacion basado las evaluaciones del mercado.
Desarrollar estrategias de servicio al cliente para incrementar su
fidelizacibn y asi garantizar nuestra participacion en las
asignaciones de sus mercancias.

Negociar las grandes cuentas corporativas asignadas a su
responsabilidad.

. Garantizar los resultados en rentabilidad de las negociaciones.
Apoyar procesos de cobranza en clientes morosos y con demoras
repetitivas.

Contratar con proveedores de servicio de transporte con el objetivo
de obtener relaciones benéficas para las partes.

Autorizar pagos a proveedores de servicio de transporte (anticipos
y saldos), acompafiamiento vehicular, cargues y descargues u otro
gue se requiera para la operacion del negocio.

Realizar tramites aduaneros en la frontera, cuando sea requerido.
Liderar, asesorar y motivar al equipo comercial del negocio.
Reportar a la coordinacion administrativa el tiempo suplementario
de su personal a cargo.

Verificar el cumplimiento de los estandares de calidad de los
proceso operativos y comerciales mediante la generacion y
consolidacion de informes e indicadores definidos por la gerencia
Yy generar de ser necesario acciones correctivas, preventivas y de

mejora garantizando la mejora continua de los procesos.
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2. Auxiliar Operativo

Mision:
Apoyo del proceso de despacho, desde la elaboracion de documentos de viaje
hasta cumplido de los mismos. (Realizar las labores administrativas para apoyar
la operacion del proceso de despacho, desde la elaboracién de documentos de

viaje hasta cumplido de los mismos.

Responsabilidades:

a. Recibir la documentacion de clientes y proveedores, valida la
informacion y los crea en el sistema de informacion operativo.

b. Mantener Actualizados los maestros del sistema de informacion
segun las necesidades del servicio (producto, rutas, etc.).

c. Asignar tarifas y fletes al servicio segun el cliente y el producto a
transportar.

d. Ingresar en el sistema la cotizacién aprobada del servicio.

e. Registrar el pago de anticipos en las cuentas bancarias para
asentar la transaccion contable.

f. Administrar la caja chica de la operacién (reembolso, cuadre, notas
de cobro por compras y servicios).

g. Realizar seguimiento a los conductores para que agilicen la
entrega de los documentos de cumplido.

h. Cancelar Manifiestos, documentos contables generados en los
despachos, y entrega los soportes oportunamente al éarea
encargada para continuar el tramite.

i. Realizar el proceso de cumplimiento de despachos en el sistema,
brinda apoyo operativo en solicitud de citas para cargue y/o
descargue de contenedores.

j. Generar la facturacion para clientes cuenta a nivel nacional, con
Sus respectivos anexos, para envio a los terceros contables en

Quito para su archivo y contabilizacién correspondientes.
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k. Apoyar el proceso de recaudo de cartera y pago de saldos a
proveedores.
|.  Apoyar trdmites en la frontera, cuando sea requerido realizando

tramites aduaneros.

3. Auxiliar de Despachos

Mision:
Apoyar el cumplimiento efectivo de los procesos administrativos del negocio en
la regional segun las directrices del corporativo de TCC Colombia cumpliendo

las metas de cada uno de los procesos.

Responsabilidades:

a. Detectar y proponer la necesidad de sub contratar servicios de
transportes para garantizar el cumplimiento oportuno de la
operacion.

b. Realizar la busqueda de vehiculos de carga segun las solicitudes
de servicio de los clientes.

c. Turnar y asignar las unidades disponibles para el despacho de
acuerdo a cada necesidad del producto, generando en el sistema
las planillas, guias de remisién, hojas de ruta, ordenes de cargue
cuando se requiera para DTA y OTM exportacién o importaciones.

d. Elaborar los documentos inherentes al despacho, da las
instrucciones pertinentes al transportador para garantizar reportes
en los puestos de control, cumplimiento de citas y legalizacion de
documentos.

e. Gestionar el pago de anticipos de los proveedores, y su rotacion en
el servicio para propiciar la fidelidad de flota.

f. Clasificar, asignar y registrar en el sistema las custodias
vehiculares (hombre armado en cabina, camioneta con hombres

armados, etc.).
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g. Solicitar la activacién de candados satelitales en los casos que se
requieran segun el cliente, registrando la informacion en el sistema.

h. Aplicar planes de contingencia en los que casos que se presente,
apoyado en la informacion suministrada por el Controlador de
Trafico y Monitoreo.

i. Realizar rastreos satelitales a la flota para asegurar el
cumplimiento de las rutas.

] Notificar y registrar en el sistema y atiende las novedades que
surgen durante la prestacion del servicio, mismas que podran ser
facturables o no al cliente, y en los casos del conductor descuentos
0 pagos extras de la operacion.

k. Supervisar el correcto diligenciamiento de las pruebas de entrega,
recepcion y gestion de POD en un tiempo no mayor a 5 dias de
haber realizado el viaje y tramita el respectivo cumplido en el
sistema.

|.  Gestionar las correspondientes autorizaciones del cliente para los
casos en los que se genere una devolucion de la mercancia.

m. Reprogramar la entrega de las devoluciones a los clientes ya sea
por motivos directos del cliente o causales propias de la prestacion
del servicio.

n. Realizar los pre cumplidos de los viajes en forma fisica y en el
sistema.

0. Realizar despachos en puerto, segun la necesidad del cliente.

p. Gestionar los suministros operativos, de papeleria y demas

necesarios para dar cumplimiento satisfactorio del servicio

4. Auxiliar Logistico

Mision:
Llevar a cabo las actividades de recogida y distribucion de la regional,
asegurando el cumplimiento de las especificaciones del servicio para asegurar

el éxito de las operaciones.



86

Responsabilidades:

a.

Identificar las necesidades del cliente mediante la escucha, la
indagacion y la observacién, para asesorar y ofrecer los servicios
del negocio.

Canalizar las novedades del cliente de acuerdo con los procesos
establecidos para tal fin.

Reflejar la imagen y marca de la empresa dentro y fuera de ella, a
través de su comportamiento y adecuada presentacion personal.
Recoger y entregar la mercancia verificando todas las condiciones
requeridas para su aceptacion. (Tipo de mercancia, rotulacién,
empaque, embalaje, peso y volumen) asegurando el peso y/o
cubicacion correctos.

Comunicar oportunamente el cumplimiento de las recogidas,
valores de la mercancia y novedades del servicio, a través de los
mecanismos definidos.

Realizar la liquidacion correspondiente al cliente en funcién del
origen, destino, peso y volumen de la mercancia.

Organizar la mercancia a cargar, revisar y realizar el cargue del
vehiculo de acarreo local y del vehiculo de carretera para su
oportuno transporte a las diferentes regionales e identificar cada
paquete con el nimero de ruta y posicion en la que sera distribuido.
Cargar, descargar y distribuir la mercancia y comunicar
oportunamente el cumplimiento de las entregas de mercancia y
novedades que se presenten en el servicio, a través de los
mecanismos definidos.

Realizar labores de alistamiento, empague y otros requerimientos
especiales de los clientes, y el inventario de la mercancia.
Registrar en los sistemas de informacion los datos de las diferentes
etapas del proceso y/o informacion del cliente.

Recaudar el dinero de ventas de contado o fletes contra entrega y
realizar el cuadre respectivo.

Elaborar el reporte diario del estado de la mercancia recibida.
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m. Realizar las actividades que permitan identificar, prevenir, controlar

y reportar los riesgos de contrabando, lavado de activos y actos
ilegales.

Manipular con cuidado la mercancia en los diferentes procesos de
la operacién y utilizar las herramientas y elementos de proteccion
necesarias para ello.

(*) se entiende por mercancia paquetes, unidades, sobres y en
general todos los productos y empaques en la operacion logistica.

5. Coordinador Administrativo

Misioén:

Garantizar el cumplimiento efectivo de los procesos administrativos del negocio

a nivel nacional segun las directrices del corporativo de TCC Colombia

cumpliendo las metas de cada uno de los procesos

Responsabilidades:

a. Consolidary controlar el presupuesto de gastos de las UENs a nivel

C.

nacional con el fin de proveer y prevenir desviaciones en la
ejecucion presupuestal.

Coordinar la contratacion de servicios de mantenimiento a nivel
nacional para la infraestructura fisica y de vehiculos con el fin de
mantener los recursos Optimos necesarios para el desarrollo y
sostenimiento de los negocios.

Apoyar la gestion de recaudo y crédito segun indicaciones y
necesidades de la direccion.

Pre auditar el proceso de facturacion de contado verificando el
consumo de consecutivos fisicos vs dinero recaudado diario en

cada uno de los PDV.
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Coordinar el proceso de compra y contratacion con proveedores de
insumos y suministros a nivel nacional validando ante la gerencia
las necesidades de compra.

Controlar el consumo de cajas menores a nivel nacional validando
la coherencia del gasto.

Recopilar la informacion necesaria para el pago a proveedores y
envia el compendio de facturas aprobadas para el pago a los
terceros contables una vez reciba la instruccion de contabilidad de
la casa matriz.

Coordinar con la direccion general de tesoreria el pago a
proveedores a nivel nacional.

Apoyar a la direccion de tesoreria en la realizacion del flujo de caja
del negocio segun los saldos de bancos y las obligaciones con los
proveedores.

Gestionar la requisicion del personal a nivel nacional (segun planta
aprobada por la gerencia) para el control de plantas de disefio
organizacional.

Integrar el proceso de reclutamiento, seleccion, vinculacién,
evaluacion de desempefio, induccion, capacitacion del personal y
bienestar laboral con el objetivo de contar con el personal id6neo y
motivado en el desarrollo de los diferentes procesos.

Reportar a entidades oficiales la contratacién de empleados a nivel
nacional.

. Integrar los reportes de horas suplementarios en planta para
Courier y reporta la informacién ante los terceros para la realizacién
de pagos, garantizando la veracidad de la informacion
suministrada.

Controlar el manejo disciplinario del personal en eventos de
incumplimientos de normas, desviaciones de procesos a cargo,
relaciones interpersonales y vela por el buen clima organizacional

con el objetivo de mantener el indicador en sus niveles 6ptimos
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6. Auxiliar Administrativo

Misioén:

Realizar los procesos de asignacion de unidades para la Distribucion Nacional

con su respectiva supervision de cargues y descargues desde las bodegas de

origen hasta su destino final, y gestiona el tramite de las novedades que se

presenten durante la prestacion del servicio (Garantizar la disponibilidad de los

vehiculos, desde la Asignacion de los mismos hasta que cumplan con las

especificaciones del cliente, de la carga y de las politicas de seguridad de la

compainiia diligenciando los documentos de despachos.)

Responsabilidades:

a.

Generar la facturacion para clientes cuenta a nivel nacional de
Courier con sus respectivos anexos e Imprimir y entregar de forma
oportuna a los clientes.

Pre auditar el proceso de facturacibn de contado Courier
verificando el consumo de consecutivos fisicos vs dinero
recaudado diario en cada uno de los PDV.

Recibir, registrar, radicar y entregar correspondencia que ingresa
a la regional.

Recibir llamadas en general y canalizar a las &reas
correspondientes.

Ejecutar las labores de gestion documental que sean requeridos en
la regional tanto para Courier como para Carga Pesada: escaneo
de documentos, administracion de archivo fisico, administracion de
repositorio de documentos digitalizados (SharePoint).

Administrar la caja chica de la regional para Courier (reembolso,
cuadre, notas de cobro por compras y servicios).

Mantener actualizado el catadlogo de proveedores de bienes y
suministros, con el objetivo de centralizar los contactos aceptados
para la compra y buscar nuevos proveedores en caso de ser

necesario.
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Elaborar las érdenes de compra de bienes y suministros requeridos
en la regional para los negocios Courier y Carga Pesada,
solicitando firma de aprobacién todas las UEN.

Recibir los bienes solicitados a los proveedores verificando valores
facturados con el objetivo de comprobar la causacion del gasto y
de emitir su visado a la factura (firma).

Recopilar la informacién necesaria para el pago a proveedores y
envia el compendio de facturas aprobadas para el pago a los
terceros contables una vez reciba la instruccion de contabilidad de
la casa matriz.

Anexar al informe de relacion de pagos de cartera, los recibos de
caja para enviarlos a los terceros contables.

Imprimir los reportes de facturacion Courier y generar el compendio
con los documentos originales de Courier y Caga Pesada para
envio a los terceros contables en Quito para su archivo y
contabilizacion correspondientes.

. Gestionar la entrega de dotacién al personal operativo de los

negocios.
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7. Supervisor Operativo

Misioén:

Coordinar y dirigir los recursos operativos de la regional garantizando los niveles

de servicio requeridos por el cliente y el cumplimiento de los estandares de

calidad internos definidos para el proceso

Responsabilidades:

a.

Analizar y proponer cambios en la capacidad instalada de los
recursos buscando coherencia con la demanda de los servicios y
productos establecidos con los clientes.

Ordenar los recursos de la operacion a los procesos, basado en las
actividades planeadas en el dia.

Velar por que todas las unidades recibidas salgan a distribucion,
que se cumpla el tiempo de entrega de remesas, y que las
recogidas se hagan a tiempo con el objetivo de garantizar el
servicio.

Supervisar el proceso de recogidas, despachos y entregas a nivel
regional y nacional para cumplir con los requerimientos de la
operacion del servicio.

Supervisar la atenciébn de las solicitudes de los clientes
garantizando el cumplimiento de la promesa de servicio.

Analizar, ordena y supervisar la resolucion de novedades que se
presenten en la operacion con el fin de asegurar la solucion
adecuada y oportuna de estas.

Contactar y contratar con los proveedores de transporte
garantizando la oportunidad y efectividad del servicio.

Revisar cumplimiento de viajes de repetidores ante cobros
realizados por estos, como apoyo operativo a la direccion.
Controla el equipo de personas a su cargo, manteniendo altos

niveles de satisfaccion, productividad y un buen clima laboral.
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Reportar oportunamente la necesidad de recursos en la operacion
de la UEN (Colaboradores, equipos, infraestructura, vehiculos).
Asignar consecutivos de remesas para los clientes cuenta, con el
objetivo de permitir la generacion de remesas de operacion.
Reportar a la coordinacion administrativa el tiempo suplementario
de su personal a cargo.

. Verificar el cumplimiento de los estandares de calidad del proceso
operativo mediante la generacion y consolidacién de informes e
indicadores definidos por la gerencia.

Analiza y propone acciones correctivas, preventivas y de mejora en
los procesos para garantizar la mejora continua y la eficacia en los

procesos.
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8. Auxiliar Logistico Conductor

Misioén:

Realizar los procesos de recogida y distribucion de la regional, garantizando el

cumplimiento de los requerimientos del servicio para garantizar el éxito de la

operacion

Responsabilidades:

a.

Identificar las necesidades del cliente mediante la escucha, la
indagacion y la observacion, para asesorar y ofrecer los servicios
del negocio.

Canalizar las novedades del cliente de acuerdo con los procesos
establecidos para tal fin.

Reflejar la imagen y marca de la empresa dentro y fuera de ella, a
través de su comportamiento y adecuada presentacion personal.
Conducir el vehiculo en la ruta asignada, coordinando su equipo de
trabajo, para promover un alto nivel de satisfaccion, productividad
y un buen clima laboral.

Efectuar el check list en la entrega y recibo del vehiculo para
verificar el buen estado y su respectiva documentacién, reportando
de manera oportuna a su Jefe inmediato las novedades
encontradas en la revision.

Mantener el vehiculo en condiciones de aseo y seguridad optimar
y reportar novedades de las personas en cuanto las conductas
inadecuadas, errores operativos, accidentes e incidentes de
trabajo.

Recoger y entregar la mercancia verificando todas las condiciones
requeridas para su aceptacion. (Tipo de mercancia, rotulacion,
empaque, embalaje, peso y volumen) asegurando el peso y/o

cubicacioén correctos.
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Comunicar oportunamente el cumplimiento de las recogidas,
valores de la mercancia y novedades del servicio, a través de los
mecanismos definidos.

Realizar la liquidacion correspondiente al cliente en funcién del
origen, destino, peso y volumen de la mercancia.

Organizar la mercancia a cargar, revisar y realizar el cargue del
vehiculo de acarreo local y del vehiculo de carretera para su
oportuno transporte a las diferentes regionales e identificar cada
paquete con el nimero de ruta y posicion en la que sera distribuido.
Cargar, descargar y distribuir la mercancia y comunicar
oportunamente el cumplimiento de las entregas de mercancia y
novedades que se presenten en el servicio, a través de los
mecanismos definidos.

Realizar labores de alistamiento, empaque y otros requerimientos
especiales de los clientes, y el inventario de la mercancia.

. Registrar en los sistemas de informacion los datos de las diferentes
etapas del proceso y/o informacion del cliente.

Recaudar el dinero de ventas de contado o fletes contra entrega y
realizar el cuadre respectivo.

Elaborar el reporte diario del estado de la mercancia recibida.
Realizar las actividades que permitan identificar, prevenir, controlar
y reportar los riesgos de contrabando, lavado de activos y actos
ilegales.

Manipular con cuidado la mercancia en los diferentes procesos de
la operacion y utilizar las herramientas y elementos de proteccion
necesarias para ello.

(*) se entiende por mercancia paquetes, unidades, sobres y en
general todos los productos y empaques en nuestra operacion

logistica.
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9. Auxiliar Operativo

Mision:
Apoyo del proceso de despacho, desde la elaboracion de documentos de viaje
hasta cumplido de los mismos. (Realizar las labores administrativas para apoyar
la operacion del proceso de despacho, desde la elaboracién de documentos de

viaje hasta cumplido de los mismos.

Responsabilidades:

a. Receptar la documentacion de clientes y proveedores, validar la
informacion y los crea en el sistema de informacién operativo.

b. Mantener Actualizados los maestros del sistema de informacion
segun las necesidades del servicio (producto, rutas, etc.).

c. Asignar tarifas y fletes al servicio segun el cliente y el producto a
transportar.

d. Ingresar en el sistema la cotizacién aprobada del servicio.

e. Registrar el pago de anticipos en las cuentas bancarias para
asentar la transaccion contable.

f. Administrar la caja chica de la operacién (reembolso, cuadre, notas
de cobro por compras y servicios).

g. Realizar seguimiento a los conductores para que agilicen la
entrega de los documentos de cumplido.

h. Cancelar Manifiestos, documentos contables generados en los
despachos, y entrega los soportes oportunamente al area
encargada para continuar el tramite.

I. Realizar el proceso de cumplimiento de despachos en el sistema,
brinda apoyo operativo en solicitud de citas para cargue y/o
descargue de contenedores.

j. Generar la facturacion para clientes cuenta a nivel nacional, con
Sus respectivos anexos, para envio a los terceros contables en

Quito para su archivo y contabilizacién correspondientes.
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k. Apoyar el proceso de recaudo de cartera y pago de saldos a
proveedores.
l.  Apoyar trdmites en la frontera, cuando sea requerido realizando

tramites aduaneros

10.Ejecutivo Comercial

Mision:
Desarrollar las diferentes estrategias comerciales y de fidelizacion con los
clientes en la regional de acuerdo al lineamiento establecidos por la gerencia

obteniendo las metas definidas para el cargo.

Responsabilidades:

a. Proponer estrategias para las venta de acuerdo al seguimiento
constante del mercado, los competidores y las preferencias
logisticas del Pais.

b. Proponer planes para las visitas a los clientes y lograr mantener
excelentes relaciones comerciales y lograr los niveles de venta
establecidos por la gerencia.

c. Elaborar propuestas econdémicas a los clientes que lo requieran
siguiendo los lineamientos gerenciales al respecto.

d. Realizar las actividades necesarias para asegurar el cumplimiento
del presupuesto de ventas asignado.

e. Recolectar la informacion de clientes prospectos y envia a TCC
Colombia para que sea realizado el andlisis de crédito.

f. Crear los clientes aprobados en los sistemas de informacion para
posibilitar la facturacion.

g. Actualizar permanentemente la documentacion que sustenten el
cumplimiento de los clientes con los estudios seguridad requeridos.

h. Realizar el relacionamiento con Destinatarios.
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i. Elaborar y entregar oportunamente informacién de resultados y
gestion a los clientes.

j- Realizar seguimiento al cumplimiento de la politica de atencion de
reclamos para garantizar la satisfaccion de clientes.

k. Realizar monitoreo y gestion cartera con los clientes

11.Auxiliar de Servicio al Cliente

Mision:
Atender los requerimientos del cliente a través del registro y suministro de
informacion clara, precisa y oportuna, sobre el servicio, verificando tiempos de
entrega, cumplidos, informando y solucionando las novedades. Con el propdsito
de garantizar calidad y oportunidad en el servicio y fidelizar a los clientes que lo

utilizan.

Responsabilidades:

a. Recibir y gestionar al interior de la organizacion todas las
solicitudes, quejas y reclamos de los clientes.

b. Realizar seguimientos a la promesa del servicio entregada al
cliente tales como: Solicitud de recogidas, solicitud de entregas,
solicitud de citas, recomendacion de remesas con solicitud de
entrega urgente las diferentes regionales, estados de los envios
(tracking), cumplido, novedades presentadas, devoluciones para el
cliente.

c. Asesorar al cliente y gestionar los casos de planteamiento y
solucion de novedades, reclamos e indemnizaciones, mercancia
retenida por autoridades aduaneras o TCC; entre otros.

d. Realizar seguimiento al planteamiento y solucion de las novedades
presentadas en la prestacion de servicio relacionadas con:
informacion errada, citas, faltantes, sobrantes, etc., y a las
soluciones entregadas por los clientes con el fin de mejorar los

tiempos de entrega.



98

Generar y presentar informes de gestion donde se describa todo lo
relacionado con la prestacion del servicio. (Cumplimiento en las
entregas, resumen de despachos por destino, resumen de
despachos con novedades, cumplimiento en entregas segun dia
de la semana, novedades presentadas en un periodo de tiempo,
novedades mas frecuentes por destino, etc.).

Proponer acciones para el mejoramiento de la prestacion del
servicio del cliente.

Suministrar informacion oportuna y confiable sobre estado de los
envios, cumplidos, citas, solicitudes de recogidas, pruebas de
entregas, peticiones etc. a traves de los diferentes medios
dispuestos por la organizacion. (Telefénica, Chat, Virtual, CRM,
entre otros).

Asesorar al cliente en las consultas sobre el servicio o escalar el
caso si es necesario a la dependencia correspondiente.

Actualizar en el sistema las guias cumplidas con la oportunidad
requerida para brindar informacion al cliente tanto interno como

externo
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