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INTRODUCCION

1.1.Resumen del Proyecto

El presente trabajo tiene como finalidad, investigar, recopilar y dar a
conocer como se desarrolla el proceso de la importacion y exportacion de
mercancias desde el Ecuador hacia los principales mercados a nivel
internacional y dentro del pais, por medio de las Empresas Consolidadoras
de Carga (Freight Frowarder), los cuales inciden de gran manera en la

balanza comercial del pais.

Las Empresas Consolidadoras de Carga estan formadas por personas
morales quienes prestan un servicio personal independientes, como son

fletes maritimo, aéreos y terrestres.

El comercio es el principal motor de la economia para cualquier pais, ya
que en ella desembocan otros factores de igual importancia, como la
produccion, la distribucion en esta época de crisis resulta indispensable

reactivar y proyectar esta actividad al exterior.

La misma parte de un servicio unificado entre la actividad que realiza la
Conciliadora, las empresas Navieras, el Agente Afianzado de Aduanay el
Transportista de Carga, para llevar a la practica un procedimiento completo,
ya que entre el importador y el proveedor del exterior, existe una serie de
empresas que actuan como intermediarios propios de la actividad,

influyendo para que el proceso se vuelva lento, largo y costoso.

Al unificar estos servicios se busca disminuir costos de logistica de
transporte al importador y al exportador, al mismo tiempo se busca tener
una relacion directa con el cliente dejando a un lado los intermediarios

externos.



Las empresas consolidadoras de carga se encargan de realizar la logistica,
y por supuesto el flete internacional, todo lo relacionado al comercio
internacional, las cuales se rigen por la Ley Aduanera y Ley del Comercio
Internacional, debido a que deben de conocer los términos de negociacion

que se pacto entre vendedor y comprador.

Los términos de Comercio internacional nos ayudan a saber como se va a
llevar a cabo la logistica del embarque, |la entrega de las mercancias, quien

esta obligado a asegurar la mercancia, asi como el despacho aduanal.

Con todos estos puntos podremos llegar a mostrar aquellos que estén
interesados en conocer a las empresas consolidadoras de carga cual es el
impacto positivo y social que tiene en la ciudad de Guayaquil dentro de los

términos de comercio internacional.

Figura N° 1.1.1: Planeta Tierra

1.2. RESENA HISTORICA: MUNDIAL, REGIONAL Y LOCAL



1.2.1. Ambiente Actual a Nivel Mundial

Debido a la globalizacion surgen nuevas actividades dentro del area
comercial, en especial en el comercio internacional. Esto con el fin de
desarrollar nuevos mercados internacionales y asi entrar al desarrollo
economico. Por tal motivo hablaremos de las empresas consolidadoras
de carga, que surgen por aquellos empresarios que se dedican a la
importacion y exportacion de mercancias, este tipo de empresa se

dedica hacer servicios de transporte terrestre, maritimo, y aéreo.

El origen del comercio exterior se encuentra en el intercambio de
riguezas o productos de paises tropicales por productos de zonas
templadas o frias. Conforme transcurrieron las mejoras en el sistema de
transporte y los efectos del industrialismo fueron mayores, el comercio
internacional fue cada vez mayor debido al incremento de las corrientes

de capital y servicios en las zonas mas atrasadas en su desarrollo.

El comercio internacional permite a un pais especializarse en la
produccién de los bienes que fabrica de forma mas eficiente y con
menores costes. El comercio también permite a un Estado consumir mas
de lo que podria si produjese en condiciones de autonomia. Ademas el
comercio internacional aumenta el mercado potencial de los bienes que
produce determinada economia, y caracteriza las relaciones entre
paises, permitiendo medir la fortaleza de sus respectivas economias.
Aunque el comercio internacional siempre ha sido importante, a partir del
siglo XVI empez6 a adquirir mayor relevancia con la creacién de los
imperios coloniales Europeos, el comercio se convierte en un
instrumento de politica imperialista.

La riqueza de un pais se media en funcién a la cantidad de metales

preciosos que tuviera, sobre todo oro y plata.


http://www.monografias.com/trabajos11/teosis/teosis.shtml?interlink
http://www.monografias.com/trabajos/transporte/transporte.shtml?interlink
http://www.monografias.com/trabajos13/capintel/capintel.shtml?interlink
http://es.encarta.msn.com/encyclopedia_761574328/Comercio.html
http://www.monografias.com/trabajos10/coma/coma.shtml
http://www.monografias.com/trabajos35/oferta-demanda-oro/oferta-demanda-oro.shtml

El objetivo de un imperio era conseguir cuanta mas riqueza mejor al
menor coste posible. Esta concepcion del papel del comercio
internacional, conocida como mercantilismo, predomino durante los
siglos XVIy XVII.

El comercio internacional empez6 a mostrar las caracteristicas actuales
con la aparicién de los estados nacionales durante los siglos XVIl'y XVIIL.
Los dirigentes descubrieron que al promocionar el comercio exterior
podrian aumentar la riqueza vy, por lo tanto, el poder de su pais. Durante
este periodo aparecieron nuevas teorias econdmicas relacionadas con

el comercio internacional.

A partir de la segunda mitad del siglo XX el comercio exterior del sector
portuario ha venido sufriendo una serie de cambios; en épocas
anteriores los puertos eran considerados instrumentos de los estados

que servian como medios para controlar determinados mercados.

Hoy en dia los mayores puertos del mundo compiten a nivel mundial con
grandes indices de productividad para el transporte maritimo, siendo uno
de los motores del crecimiento tanto del comercio como de la economia

mundial.

Los puertos estatales han pasado a competir con los puertos privados,
dicha competencia ha conducido a que estos mejoren su eficiencia
operativa, a reducir los costos de manipulacion de contenedores, y a la

mejora a nivel global de los servicios portuarios.

Existe la interaccidén de algunos aspectos fundamentales de mercado
que han dado forma al panorama competitivo existente en la industria

portuaria mundial; existe un factor de rivalidad entre puertos debido a


http://www.monografias.com/trabajos/regcomercial/regcomercial.shtml
http://ads.us.e-planning.net/ei/3/29e9/cfa010f10016a577?rnd=0.2806394388419263&pb=a28b0eafc928681b&fi=215be5afaaf8d16b&kw=mostrar
http://www.monografias.com/trabajos10/comerci/comerci.shtml
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cuestiones de ubicacion geografica, tipo de servicios proporcionados,
numero de companias con capacidad de operacion, asi como las tarifas

cobradas.

Existen ademas factores geograficos que incrementan la competitividad,
como las cuestiones politicas o falta de infraestructura portuaria. Los
servicios de trasbordo de carga es otro factor que ha aumentado la

competitividad.

La actividad portuaria mundial ha experimentado un notable crecimiento,
explicado por el desarrollo economico, los flujos de intercambio

comercial y la globalizacion.

Segun el analisis realizado por Drewry Shipping Consultants, el trafico
de contenedores seguira creciendo como consecuencia del crecimiento
de la economia mundial, a un ritmo del 9%; otra tendencia es la del
“gigantismo” en los buques y que se manifiesta en una mayor capacidad

de los mismos.

Figura N° 1.2.1.1: Comercio Internacional

1.2.2. Ambiente Actual a Nivel del Ecuador



El desarrollo de la economia a nivel internacional ha propiciado que
Ecuador, haya tenido que adaptar su sistema econémico y comercial a
un entorno global, lo que ha dado lugar a un nivel de compromiso
internacional con un sistema multilateral de comercio y a una mayor

competitividad para los productos y servicio que ofrecen.

En este contexto de apertura comercial, el exportador e importador
puede aprovechar las oportunidades comerciales que se presentan en
tanto conozca la amplia gama de productos y servicios promocionales y

financieros que apoyan y facilitan sus labores comerciales.

El Ecuador ha expandido sus relaciones comerciales a mas de 200
paises, en los ultimos anos los términos de intercambio comercial han
variado, dependiendo del area econdmica en que se desenvuelven las

transacciones comerciales se destacan la importacidn y exportacion.

Entre 1980 y 1990 aparece una gama de servicios, como consecuencias
de estas actividades propias de comercio exterior en las que se destacan
el transporte de mercancias tanto aéreo como maritimo, en escenas
tenemos las Lineas Navieras que inicialmente manejaban el traslado de

carga de un puerto a otro.

Hacia 1985 surgen los microempresarios y una serie de pequenos
importadores que empezaron a demandar productos de diferentes
paises, entonces aparecen las Consolidadoras que son aquellas
empresas que prestan los servicios de transporte (maritimo, terrestre o
aéreo) para trasladar mercancias a otros paises, cuando se trata de
cargas pequefias que no cubren todo el espacio disponible de un
contenedor.

Estos servicios son utilizados cuando la empresa exportadora no esta

aun en capacidad de llenar un contenedor completo con su propia



mercancia y se ve obligado a compartir el espacio con otras empresas

exportadoras.

Las empresas Consolidadoras manejan carga de varios exportadores no
importando si van a un mismo destino, ya que las mercancias pueden

ser transbordadas hasta llegar a su destino final.

En el caso de carga via maritima y productos perecederos este
procedimiento es bastante dificil de realizarlo ya que debido a las
especificaciones de cada producto asi seran las necesidades de manejo,

por ejemplo: algunos requieren temperaturas mas bajas que otros.

Ecuador cuenta con cuatro puertos estatales que son: el Puerto de
Guayaquil, Manta, Puerto Bolivar y Esmeraldas, y cuenta con 15 puertos
privados, entre ellos estan Bananapuerto, Dinari, Ecuagran,
Trinipuerto.

En la actualidad el sector portuario del pais se mantiene en constante
competencia con puertos del sector privado; esta competencia se da via
costos, eficiencia operativa, localizacion geografica y términos de
negociacion con sus clientes, empresas prestadoras de servicios en el

puerto y usuarios.

El incremento en el volumen de las operaciones de comercio exterior ha
aumentado la demanda de buques tanto del sector exportador como

importador, también ha obligado a la modernizacion portuaria.

Las operaciones de la industria portuaria estan estrechamente
relacionadas con el nivel de exportaciones e importaciones que se dan

a nivel de pais, considerando que es el volumen de carga que muevan



los importadores y exportadores la fuente de generacion de ingresos

para los prestadores de servicios.

El puerto de Guayaquil es el mas importante del pais, a través de él se
moviliza la mayor cantidad de carga. El hecho de que el puerto esté
ubicado en la ciudad mas grande, de mayor movimiento comercial del
pais y cerca de la costa del Pacifico, lo hace el puerto mas llamativo para
realizar transbordos para Asia y América. Desde el mes de agosto de
2007 dicho puerto fue concesionado a la empresa ltcsi, cuyo consorcio

en Ecuador es Contecon.
Durante miles de afios la gente conocié muy poco el mundo, ya que
habia escasas posibilidades y maneras de viajar. Hoy dia podemos

trasladarnos por tierra, mar o aire a cualquier region del mundo.

Las empresas consolidadoras de carga juegan un papel muy importante

cuando se trata de importar o exportar mercancias de un pais a otro.

Figura N° 1.2.2.1: Mapa Ecuador

1.2.3. EIl Ambiente a Nivel Local



Guayaquil es el puerto principal de la Republica del Ecuador, a través
del cual se moviliza el 70% del comercio exterior que maneja el Sistema

Portuario Nacional.

Figura N° 1.2.3.1: Vista Satelital Ciudad de Guayaquil

El Terminal portuario opera en un area aproximada de 200 Has, de las
cuales 97 corresponden a areas construidas y la diferencia a zonas de

reserva portuaria.

La ubicacion privilegiada del puerto constituye un incentivo para la
captacion de traficos de las rutas del lejano oriente y del continente

americano, especialmente los relativos a la costa del Pacifico.
Asimismo, esta resulta altamente conveniente para la concentracion de

cargas latinoamericanas destinadas a cruzar el canal de Panama con

destino a la costa este del continente o hacia Europa y Africa.
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El puerto de Guayaquil posee una infraestructura adecuada para el
desarrollo del comercio internacional, para lo cual cuenta con medios

optimos para la ejecucion de las operaciones.

En el puerto se prestan todos los servicios requeridos por las naves y las
mercaderias a través de operadores privados de alta especializacion
que, bajo la supervision de la Autoridad Portuaria, actuan en libre
competencia para satisfacer los requerimientos de los usuarios mas

exigentes, logrando alta eficiencia y reduccién de costos.

El Puerto Maritimo de Guayaquil tiene una infraestructura moderna que
le permite brindar servicios a todo tipo de naves, asi como manipular y

almacenar contenedores o cualquier tipo de carga seca o refrigerada.

Las principales caracteristicas del puerto son las siguientes:
e Area total del puerto: 200 hectareas.

e Longitud total del area de los muelles: 1.625 mtrs.

Figura N° 1.2.3.2: Puerto Maritimo de Guayaquil

> PUERTO MARITIMO
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1.2.4. Términos de Empresas Consolidadoras de Carga

Definicién de Consolidadora de Carga

Son aquellas empresas que prestan servicios de transporte (maritimo,
terrestre o aéreo) para trasladar mercancias a otros paises, de carga
pequefas que no cubren todo el espacio disponible de un contenedor,

por ejemplo.

Estos servicios son utilizados cuando la empresa exportadora o
importadora no esta aun en capacidad de llenar un contenedor completo
con su propia mercancia y se ve obligado a compartir el espacio con
otras empresas exportadoras. Las empresas consolidadoras manejan
carga de varios exportadores no importando si van a un mismo destino,
ya que las mercancias pueden ser transbordadas hasta llegar a su

destino final.

Objetivo Tradicional de las Empresas Consolidadoras de Carga.

Fueron creadas con el fin de prestar un servicio de flete maritimo,
terrestre o aéreo, pero para mercancias pequefas, o documentos. Esto
es que no llenan un contenedor y no importa el destino de cada servicio,
no con esto significa que no pueden llevar contenedores completos. Este
tipo de empresas lo que hacen es compartir espacio en cualquier tipo de

transporte.

Cuando las importaciones de una empresa no alcanzan volumenes
considerables que ameriten la contratacion de un contenedor completo
es cuando se requieren los servicios de una empresa consolidadora de

carga.
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Usualmente estas empresas proveen toda la logistica, se encargan del
manejo de la documentacion, proveen servicios de seguridad, de carga
y descarga de la mercaderia, asi como bodegas generales para
almacenar la mercaderia previa a ser llevada a las bodegas del

importador.

Clasificacion de las Empresas Consolidadoras de Carga

Este tipo de empresas dedicadas al flete o transporte de mercancias, se
pueden clasificar o dedicar a un solo servicio o bien mixto, como son las
lineas aéreas, las navieras (maritimas) o transportistas (terrestre), o bien

mixtas, las cuales tienen caracteristicas y ventajas distintas.

Todos los medios de transporte presentan ventajas e inconvenientes. El
medio seleccionado dependera en gran medida de los productos
comercializados, de las necesidades y preferencias del exportador o
importador y desde luego de las exigencias del cliente o de los propios
productos.

Figura N° 1.2.4.1: Logo Comercio Internacional
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Transporte Aéreo

Es un medio muy rapido y seguro que, por lo general, necesita poco
embalaje y con poco capital asociado a la mercancia; a pesar de todo es
el medio de transporte mas costoso. No obstante puede ser muy rentable
para trasportar mercancias de poco volumen y mucho valor. Durante el
periodo de fin de afio, normalmente debido a los altos volumenes que
demandan este tipo de transporte, las lineas aéreas manejan tarifas

altas.

Figura N° 1.2.4.2: Avion de Carga

Caracteristicas
Es recomendable para la movilizacidon de bienes perecederos, valores,
productos delicados, aquellos que tengan poco volumen y peso, y los

que ademas requieran cierta urgencia para su traslado.

Sin duda en las ciudades mas importantes la mayoria del transporte que
se utiliza es el aéreo debido a la rapidez, la seguridad y mas de las
urgencias del cliente. Es adecuado para productos perecederos, sobre

todo de pocas cantidades.
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Transporte Maritimo

Su principal inconveniente es la lentitud. Tal vez no sea el medio, mas
practico cuando se transportan productos perecederos. Es el medio mas
econodmico para articulos de gran valor en relacion al peso y volumen,

por ejemplo vehiculos, aparatos electrodomésticos.

Figura N° 1.2.4.3: Buque de Carga

Transportar una mercancia por este medio puede tomar entre 1 semana
a 15 dias aproximadamente. La carga que se maneja en contenedores
completos se maneja via maritima. Cuando se van a enviar cajas sueltas
siempre y cuando se trate de productos no perecederos pueden enviarse

también por esta via.

Caracteristicas

Gran capacidad de carga y su adaptabilidad para trasportar toda clase
de mercancias, tanto el volumen como en valor. El bajo costo,
comparado con otros medios de transporte, hace de este medio el mas
idéneo para un alto porcentaje de los productos que se comercializan

internacionalmente.
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Transporte Terrestre

Permite el transporte de productos directo, del depdsito del vendedor al
comprador. Es importante considerar los tiempos y si es necesario
realizar cambio de camién o contenedor, esto desde luego afectara el

tiempo y posiblemente costo de cuadrilla para carga y descarga.

Para productos perecederos es necesario contratar un contenedor
refrigerado, indicar claramente la temperatura correcta, asi como
establecer los horarios para evitar dano al producto. La Iégica para el
manejo de estos productos por esta via debe ser muy exacta y bien

planificada conjuntamente con la empresa de transporte.

Figura N° 1.2.4.4: Trailer porta contenedor.

Caracteristicas
Es un factor estratégico para el desarrollo econdmico de cualquier
nacion, y en especial de Ecuador, ya que para su facilidad de acceso a

los diferentes rincones de nuestro territorio.
Pueden trasladar todo tipo de mercancia a lo largo y ancho del pais,

excepto productos toxicos, explosivos y quimicos, los cuales tienen una

regulacion especial.
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1.2.5. Términos de Comercio Internacional

Antecedentes

Desde 1920, debido a la necesidad de regular ciertos aspectos del
comercio internacional, como los malentendidos, litigios y procesos, lo
cual implica pérdida de tiempo y dinero. Las empresas que realizaban
transacciones en el exterior desarrollaron una serie de términos
comerciales que tenian el objetivo de describir los derechos,
obligaciones y responsabilidades de los comerciantes en relacion a la
venta y el transporte de mercancias. Estos términos comerciales
consistian en una serie de abreviaciones que reflejaban las diferentes
disposiciones y clausulas contractuales.

La Camara de Comercio Internacional de Paris, creo las reglas de
comercio Internacional con el fin de facilitar las relaciones comerciales
internacionales para unificar una correcta interpretacion, debido a, la
problematica con la determinacion y limitaciones de los gastos, riesgos
y obligaciones de los compradores y vendedores en las transacciones
internacionales, especialmente en lo referido al transporte vy

transferencias de la propiedad de las mercancias.

En 1936 la Camara de Comercio Internacional publico la primera serie
de reglas Internacionales Incoterms. Estas normas han sido revisadas
periédicamente en funcién de los cambios que se han producido en las

diferentes modalidades de transporte y emisiones de documentos.

En 1953 en Viena, se presenta la nueva version de los Incoterms.

Actualmente se tienen las reglas del 2000.
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Definicion de Comercio Internacional:

Son términos internacionales de comercio aceptados y adaptados por
compradores y vendedores en transacciones internacionales. Son usos
que definen las obligaciones y responsabilidades de entrega de

mercancias hasta un lugar determinado.

Su caracter internacional estd dado por la uniformidad y aceptacion
generalizada entre los diferentes actores en el comercio internacional,
esto es, importadores, exportadores, compafias transportistas,
aseguradoras, agentes aduanales, consultores en comercio

internacional y demas profesionales de la materia.

Por un lado se ocupan de normalizar los derechos y obligaciones de las
partes involucradas en un contrato de compraventa en cuanto al
transporte y entrega de las mercancias. Por otro lado, establecen de
forma clara y exacta el momento en que la propiedad del bien objeto de

la compraventa se trasfiere del comprador al vendedor.

Esto tiene su importancia en el caso en el que las mercancias se pierdan,
por algun caso fortuito (naufragios, destruccién, dafio, averia, etc.) ya

que indican si es el comprador o el vendedor quien asume la pérdida.

Por ejemplo, en el término FOB, si la mercancia cayese de la grua y
sufriera dafos durante el proceso de carga, si se produjera antes de que
sobrepasara la borda del buque, el vendedor se tendria que hacer
responsable de la pérdida; mientras que si esto acaece una vez
sobrepasada la borda, seria el comprador el que correria con los gastos

de la pérdida.
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Existen dos propdsitos fundamentales para los términos de comercio

internacional:

1. Aportar definiciones comunes en el comercio internacional con
respecto al momento y lugar preciso en que el vendedor transferira
al comprador los riesgos y las responsabilidades sobre la

mercancia.

2. Definir las obligaciones que incluira el precio dado por el vendedor
al comprador. El precio incluira el envase y el embalaje, la carga de
la mercancia a bordo del medio de transporte, el flete local y el flete
internacional, el seguro de la mercancia y el tipo especifico de
cobertura, los aranceles, tramites y gastos para el despacho de
exportacién e importacion y finalmente, se incluira en el precio el

costo por la maniobra de descarga de la mercancia.

Mediante el uso de los Incoterms el vendedor y el comprador a demas
de acordar el precio de la operacion, debera también acordar hasta
donde el vendedor se hace responsable de entregar la mercancia y
hasta donde el comprador de recibir y asumir la responsabilidad y costos

sobre dicha mercaria.

Para obtener los beneficios practicos y legales, es necesario que las
partes que intervienen en operaciones acepten la utilizacién y aplicacion
de los Incoterms y que tanto en el contrato de compraventa como en el
crédito documentario, se indique lo mismo. En caso de algun juicio o
demanda, la instancia legal donde tuviese que ventilarse el litigio, cuente
con usos y términos internacionalmente aceptados como criterios y
bases uniformes para exigir al comprador y al vendedor el cumplimiento
de las obligaciones y responsabilidades que estipula el Incoterm.

Aspectos Juridicos
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Los términos de comercio internacional se regulan por la Ley Aduanera,
regula la entrada y salida de mercancia, asi como los medios en que se

transportan o introducen.

La Ley de Comercio Exterior promueve y regula el comercio exterior y la
Camara de Comercio Internacional, estos ultimos son quienes regulan,
la distribucion de documentos, las condiciones de entrega de la
mercancia, la distribucién de costos de operacién y la distribucion de
riesgos de la operacion, asimismo quienes ven la necesidad del
vendedor y comprador, quienes al final son los responsables de llevar a
cabo la importacion y exportacion de las mercancias. Esto nace con el
fin de que los paises, con los que se importan y exportan estén
actualizados por si hay alguna modificacion.

Cabe senalar que estas leyes como la camara de comercio internacional
no deben de ir mas alla de los tratados internacionales, es decir que no
debe de ir en perjuicio de los tratados internaciones que México sea

parte con los paises.

Elementos que integran las Responsabilidades y Riesgos de los

Términos de Comercio Internacional

Factura Comercial.- Es el documento de contabilidad mediante el cual

el vendedor transfiere la propiedad de la mercancia al comprador.

Lista de Empaque.- Es el documento que sirve para identificar las

mercancias y saber que contiene cada caja o bulto, esta informacién es
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muy valiosa para el transportista o porteador, para la compafia de

seguros, para la aduana y, por su puesto para el comprador.

Certificado de Origen.- Es el documento que certifica el origen o
procedencia de la mercancia y por lo general lo emite una dependencia

gubernamental.

Carta de Crédito.- Es un medio de pago por el cual un banco se obliga
a nombre propio y por cuenta de un comerciante a pagar en otra plaza.
A un tercero, el valor de las mercancias contra la entrega de ciertos

documentos que se le soliciten a este tercero.

Clasificacion de los Términos de Comercio Internacional

La publicacion 560 contemplan 13 Términos Internacionales de
Comercio, simbolizados cada uno de ellos mediante siglas y divididos en

cuatro grupos de acuerdo con la letra que inicia.

Grupo E.- que se compone de un solo Incoterm, EXW (puesto en fabrica
del vendedor), representa el minimo de obligaciones y responsabilidades
para el vendedor ya que es el comprador quien se encarga de la
mercancia desde la fabrica, bodega o almacén del vendedor hasta la

propia.

El comprador debe contratar el transporte y seguro de la mercancia, asi

como realizar los tramites de exportacion e importacion.
Podra pensarse que el Incoterm EXW conviene o favorece mas al

vendedor que al comprador por la minima responsabilidad que

representa para el primero, sin embargo, no es asi ya que podria ser
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igualmente conveniente para el comprador si el contrata a una compafia

transportista para que se encargue de todos los tramites de aduana, del

transporte de la mercancia y consigue un precio menor al que le costaria

si el vendedor le ofreciera esos servicios.

EXW.- Ex Works.- Puesto en Fabrica del Vendedor.

Este Incoterm significa entregar la mercancia al comprador en la fabrica,

bodega o almacén del vendedor, sin subir la mercancia a bordo del

transporte contratado y enviado por el comprador, a partir de ese punto,

el vendedor transfiere al comprador el riesgo y responsabilidad por el

dafo o pérdida de la mercancia asi como todos los gastos inherentes al

transporte internacional, al seguro y a los tramites y gastos de las dos

aduanas.

1.

En cuanto a precio, el vendedor incluye es ese Incoterm, el valor
de la mercancia, los costos relativos a la verificacion de la
mercancia al envase, embalaje y al marcado apropiado de dicho

envase para que el comprador pueda reconocerla.

No es obligacion del vendedor subir la mercancia a bordo del
vehiculo que contrate el comprador, pero si debera avisar al
comprador cuando y donde ha puesto la mercancia a sus

disposicion.

Es responsabilidad del comprador pagar el costo de la
inspecciones de la mercancia y contratar el transporte y seguro
sobre la mercancia a partir del lugar en que le haya sido entregada

por el vendedor.
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4. Envirtud de que bajo este Incoterm el vendedor no es responsable
de contratar el transporte, es recomendable que el crédito
documentario se emita como negociable unicamente contra la
presentaciéon de la factura comercial y los otros documentos que

requiera el crédito, como la lista de empaque y los certificados.

GRUPO F.- Este grupo se caracteriza porque el compromiso del
vendedor es entregar la mercancia al transportista contratado por el
comprador, en un lugar terrestre, en el aeropuerto o en el puerto
maritimo de embarque convenido, por tanto, el costo del flete al lugar de

destino queda a cargo del comprador.

El vendedor, por su parte debe realizar el despacho de exportacion y

cubrir todos los gastos de este proceso.

En este grupo se encuentran: FCA, FAS Y FOB

FCA (Free Carrier At) Libre Transportista Hasta

El Incoterm FCA significa que el vendedor entrega la mercancia al
transportista o cualquier otra persona nominada por el comprador en el

domicilio del vendedor o en algun otro lugar de embarque convenido.

1. Desde el punto de vista de la transferencia de riesgos y
responsabilidades por dafo o pérdida de la mercancia, el
comprador y el vendedor deben definir si la entrega de la mercancia
se efectuara en el domicilio del vendedor, en cuyo caso la
transferencia de riesgos se dara al momento en que la mercancia

sea puesta arriba del medio de transporte contratado por el
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comprador. Por el contrario, si la entrega se llevara a cabo en otro
lugar, la transferencia de riesgos se efectuara al momento en que
el vendedor entregue la mercancia al transportista o persona
nominada por el comprador. El vendedor no asume Ila
responsabilidad ni el riesgo de bajarla de su medio de transporte ni

ponerla a bordo del vehiculo contratado por el comprador.

Finalmente, es responsabilidad del vendedor enviar al comprador
aviso de la entrega de la mercancia en el lugar de embarque
convenido. Ese aviso podra hacerlo utilizando cualquier medio
electronico que hubiera convenido con el comprador o enviandole
el documento de embarque, el cual certifica que la mercancia ha

sido tomada a cargo por el transportista.

Bajo este Incoterm el vendedor se obliga a incluir en el precio: el
valor de la mercancia; todos los costos relativos a la verificacién de
la mercancia, su envase y embalaje y el marcado apropiado de
dicho envase para que el comprador pueda reconocerla; el
despacho de exportacién y, si la entrega de la mercancia es en su
domicilio, debera efectuar la maniobra de carga de la mercancia en
el medio de transporte enviado y contratado por el comprador, pero
si la entrega de la mercancia es en el domicilio del transportista
nominado por el comprador, el vendedor no tendra que cubrir los
costos por descarga y carga de la mercancia en el vehiculo del
transportista contratado por el comprador.

El vendedor no es responsable de contratar el transporte
internacional sin embargo es comun que, por practica comercial, lo
contrate realizando dicho tramite por cuenta y riesgo del comprador
sin estar obligado a pagar dicho flete, de tal forma que el
documento de transporte que se expida debera indicar que el flete

es por cobrar.
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5. Es responsabilidad del comprador pagar el costo de la inspeccion
de la mercancia, contratar el transporte internacional, a menos que
el vendedor acepte hacerlo por cuenta y riesgo del comprador, en
cuyo caso el costo del flete sera por cuenta del comprador; debera
también contratar el seguro sobre la mercancia desde el lugar de
entrega de la mercancia hasta su destino final; pagar las maniobras
de carga.

6. Si se utiliza este Incoterm, el crédito documentario podra ser
negociable contra el documento de embarque, ademas de otros

documentos que requiera el crédito.

7. Este Incoterm aplica para todo tipo de embarque Sin lugar a dudas,
una excelente alternativa para el vendedor. Es aplicable para
cualquier tipo de embarque y, en caso que deba enviar la
mercancia via maritima y no desee hacerse responsable de
entregarla cruzando la borda del buque en el puerto maritimo de
embarque, el vendedor podra transferir al comprador su
responsabilidad sobre dafio o pérdida de la mercancia, en el lugar
convenido, que podria ser su propio domicilio (fabrica, bodega o
almaceén), o bien en la terminal de carga del transportista, sin que
en este segundo caso deba responsabilizarse por subir la

mercancia a bordo.

FAS (Free Alogside Ship) Libre a un Costado del Buque
Representa para el vendedor, la obligacion de entregar la mercancia al

comprador a un costado del buque en el puesto maritimo de embarque.

En este momento y lugar termina para el vendedor la responsabilidad
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sobre el dafio o pérdida de la mercancia y se traspasa al comprador. No

incluye subirla a bordo del buque.

1.

Desde el punto de vista de la transferencia de riesgo vy
responsabilidades por dafo o perdida de la mercancia, el vendedor
cumple cuando la entrega en el puesto maritimo de embarque a un
costado del buque, y debera avisar al comprador que la mercancia
ha sido puesta a su disposicién a un costado del buque, si no lo

hiciera sera responsable de cualquier dafio que sufre la mercancia.

Desde el punto de vista del precio, bajo este Incoterms el vendedor
debera incluir: el valor de la mercancia, los costos relativos a la
verificacion de la mercancia, su envase y embalaje y el mercado
apropiado de dicho envase para que el comprador pueda recocerla;
el transporte desde su fabrica, bodega o almacén hasta un costado
del buque en el puesto maritimo de embarque, y realizar y cubrir

los costos del despacho de exportacion.

En este Incoterms el vendedor no es responsable de conseguir el
documento de transporte, por tanto la misma consideracion que
hizo en sentido de que no es necesario presentar este documento

para negociar un crédito documentario.

Es responsabilidad del comprador pagar el costo de la inspeccion
de la mercancia, contratar y pagar el transporte internacional;
contratar el seguro sobre la mercancia, pagar las maniobras de
carga y descarga del buque, tramitar y cubrir los gastos inherentes
al despacho de importacién, y finalmente, contratar y pagar el flete

del puesto de destino hasta su fabrica, bodega o almacén.
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4. Este Incoterm aplica solamente para embarques maritimos, y para

aquellos que se realicen a través de rios o canales navegantes.

FOB (Free on Boar) Libre a Bordo

Entregar la mercancia a bordo del buque en el puerto maritima de
embarque, en donde la responsabilidad para el vendedor por dafio o
pérdida de la mercancia se transmite al comprador una vez que la
mercancia cruza la borda del buque. Es mas utilizado, porque es el mas
antiguo de todos, cuando se considero necesario definir legalmente las
responsabilidades de embarque y entrega de la mercancia por parte de
los comerciantes ingleses, consideraciones que practicamente son los

mismas que rigen en la actualidad.

Nacio solo para embarques maritimos y asi sigue considerandose.

1. Desde el punto de vista de la transferencia de riesgo y
responsabilidades por el dafio o pérdida de la mercancia, esta
concluira para el vendedor e iniciara para el comprador cuando la
mercancia haya cruzado la borda del buque.

Esto significa que el vendedor no sera responsable del manipuleo
que se haga a la mercancia dentro del buque. En consecuencia,
cualquier dafo (pérdida o merma) que esta sufra dentro del buque
durante su acomodo y estibamiento queda bajo la responsabilidad

del comprador.
2. El vendedor debera enviar al comprador aviso de que la mercancia

ha sido entregada a bordo del buque en el puerto de embarque. Si

no lo hiciera, sera responsabilidad de cualquier dafio que sufra la
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mercancia. Ese aviso podra hacerlo utilizando cualquier medio
electronico que hubiera convenido con el comprador o enviandole
el documento de embarque, el cual certifica que la mercancia ha

sido embarcada a bordo del buque.

3. Desde el punto de vista del precio que da el vendedor, este
Incoterm incluye; el valor de la mercancia, todos los costos relativos
a la verificacion de la mercancia, su envase y embalaje y el
mercado apropiado de dicho envase para que el comprador pueda
reconocerla; el transporte desde su fabrica, hasta el puesto de
exportacion y los gastos por las maniobras de carga a bordo del

buque.

4. El vendedor no es responsable de contratar el transporte
internacional, sin embargo es comun que, por practica comercial lo
contrate realizando dicho tramite por cuenta y riesgo del comprador
sin estar obligado a pagar dicho flete, de tal forma que el
documento de transporte que expida debera indicar que el flete es

por cobrar.

Con relacion al crédito documentario, si establece un FOB procede
entonces requerir la presentacion del documento de embarque, para
negociar dicho crédito.

GRUPO C.- en este Incoterm, el vendedor se compromete a contratar el
transporte internacional y cubrir el costo de dicho flete, su obligacion y
responsabilidad termina al entregar la mercancia al transportista en el

lugar terrestre, en el aeropuerto o en el Puerto de embarque convenido.

Al igual que en los Incoterms del grupo F, el vendedor debe realizar el
despacho de exportacion y cubrir todos los gastos de este proceso, y en
dos de los Incoterms (CIF y CIP) asegurar la mercancia desde el lugar

del embarque hasta el lugar de destino acordado.
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De hecho, en un crédito documentario en el que aparezcan estos dos
Incoterms, es obligatorio del vendedor presente la pdliza o el certificado

del seguro para poder negociar el crédito.

Este grupo comprende los siguientes, CFR, CLF, CPTY CIP

CFR (Cost and Freight) Costo y Flete

Se traduce como costo y flete. Mediante éste el vendedor es responsable
de entregar la mercancia en el puerto maritimo de embarque en cuanto
cruza la borda del buque. En este sentido, CFR, el vendedor debe
contratar el transporte internacional y pagar el flete.

1. Desde el punto de vista de la transferencia de riesgos y
responsabilidades por dafio o pérdida de la mercancia, ésta
concluira para el vendedor e iniciara para el comprador cuando la
mercancia haya cruzado la borda del buque. Por tanto, el vendedor
no sera responsable del manipuleo de la mercancia dentro del
buque.

En consecuencia, cualquier dafno que ésta sufriese dentro del
buque debido a su acomodo y estibamiento, quedara bajo la
responsabilidad del comprador. Finalmente, es responsabilidad del
vendedor enviar al comprador aviso de que ha entregado la
mercancia a bordo del buque indicado y en el puerto de embarque
convenido. Ese aviso podra hacerlo utilizando cualquier medio
electronico que hubiera convenido con el comprador o enviandole
el documento de embarque, el cual certifica que la mercancia ha

sido efectivamente embarcada a bordo del buque.
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2. Desde el punto de vista del precio que da el vendedor, este
Incoterm incluye: el valor de la mercancia; todos los costos relativos
a la verificacion de la mercancia (como calidad, peso, medidas,
etc.), su envase y embalaje y el marcado apropiado de dicho
envase para que el comprador pueda reconocerla; el transporte
local desde su fabrica, bodega o almacén hasta el puerto maritimo
de embarque; el tramite y los gastos inherentes al despacho de
exportacién; los gastos por las maniobras de carga a bordo del
buque vy, si el contrato de transporte asi lo exige, los llativos a la

descarga en el puerto de destino.

3. El vendedor es responsable de contratar y pagar el transporte
internacional, no obstante que lo haga por cuenta del comprador.
En este caso, el documento de transporte que se expida debera
indicar que el flete es pagado. El documento de embarque, podra,

si asi lo acuerdan, ser sustituido por un mensaje electronico.

Con relacién al crédito documentario, si establece un CFR, procede
entonces requerir la presentacion del documento de embarque, para

negociar dicho crédito.

4. Es responsabilidad del comprador pagar el costo de la inspeccion
de la mercancia, (antes de ser embarcada), contratar el seguro
sobre la mercancia desde el puerto donde la mercancia fue
embarcada hasta su destino final; pagar las maniobras de descarga
de la mercancia del buque en el puerto maritimo de destino;
tramitar y pagar el despacho de importaciéon asi como hacerse
cargo del flete local del puerto de destino hasta su fabrica, bodega

o almacén.
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Este tipo de Incoterm aplica solamente para embarques maritimos y para

los que se realicen por canales o rios navegables.

Considerar que el riesgo de dafo o pérdida de la mercancia termina para
el vendedor cuando la mercancia cruza la "borda" del buque en el puerto
de embarque, no obstante que el vendedor haya contratado el transporte
y pagado el flete internacional hasta el puerto maritimo de destino.

Cuando el vendedor no esté dispuesto a asumir la responsabilidad de
entrega de la mercancia al cruzar la borda del buque en el puerto
maritimo de embarque, entonces el Incoterm CPT es mas adecuado, ya
que entonces su responsabilidad terminara al momento de entregar la
mercancia al transportista, ya sea en su propio domicilio o en la Terminal

de carga del transportista.

CIF (Cost Insurance and Freight) Costo Seguro y Flete

Mediante este Incoterms el vendedor agrega, a lo que incluye CFR, el
seguro hasta el puerto maritimo de destino sin bajar la mercancia del
buque. Por lo demas, las obligaciones y responsabilidades son

exactamente iguales.

1. Desde el punto de vista de la transferencia de riesgos y
responsabilidades por dafio o pérdida de la mercancia, ésta
concluira para el vendedor e iniciara para el comprador cuando la
mercancia haya cruzado la borda del buque. El vendedor no es
responsable del manipuleo de la mercancia dentro del buque y
cualquier dafio que sufra dentro del buque durante su proceso de
acomodo y estibamiento queda bajo la responsabilidad del
comprador. Finalmente, es responsabilidad del vendedor enviar al
comprador aviso de que ha entregado la mercancia a bordo del

buque indicado y en el puerto de embarque convenido. Ese aviso
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podra hacerlo utilizando cualquier medio electrénico que hubiera
convenido con el comprador o enviandole el documento de
embarque, el cual certifica que la mercancia ha sido efectivamente

embarcada a bordo del buque.

Bajo este Incoterm el vendedor debe incluir en el precio, el valor de
la mercancia; todos los costos relativos a la verificacion de la
mercancia, su envase, embalaje y el marcado apropiado de dicho
envase para que el comprador pueda reconocerla; el transporte
desde su fabrica, bodega o almacén hasta el puerto maritimo de
embarque; el tramite del despacho de exportacidn; los gastos por
las maniobras de carga a bordo del buque vy, si el contrato de
transporte asi lo exige, los relativos a la descarga en el puerto de
destino.

El vendedor es responsable de contratar y pagar el transporte
internacional, no obstante que lo haga por cuenta del comprador.
En este caso, el documento de transporte que se expida debera
indicar que el flete es pagado. El documento de embarque, podra,

ser sustituido por un mensaje electronico.

También sera su responsabilidad contratar el seguro maritimo con
una cobertura minima (sin incluir por ejemplo riesgos de guerra,
huelgas, manifestaciones y conmociones civiles). En caso de
requerir una cobertura especial, ambos deberan acordarlo y
especificarlo en su contrato de compraventa. La cobertura debe
amparar 10 % adicional al precio convenido en el contrato, esto es,
por un total de 110 % y debe emitirse en la misma moneda del

contrato.
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5.

8.

Con relacion al crédito documentario, si establece un Incoterm CIF,
el beneficiario debera presentar la péliza o el certificado de seguro,
ademas del documento de embarque (de cualquier tipo de los que

se mencionan en el punto 3), para negociar dicho crédito.

Es responsabilidad del comprador pagar el costo de la inspeccion
de la mercancia (antes de ser embarcada), solicitar al vendedor
una cobertura de seguro que se ajuste a sus requerimientos, ya
que de lo contrario el vendedor s6lo contratara el seguro maritimo

con una cobertura minima.

No obstante que el flete es por cuenta del vendedor y, a menos que
el contrato de transporte estipule lo contrario, el comprador debera
pagar todos los gastos relativos a la mercancia que se generen en

el transito hasta el puerto de destino.

Aplica solamente para embarques maritimos y para los que se
realicen por canales o rios navegables. Considerar que el riesgo de
dafo o pérdida de la mercancia termina para el vendedor cuando
la mercancia cruza la "borda" del buque en el puerto de embarque,
no obstante que el vendedor haya contratado el transporte, pagado
el flete internacional y contratado el seguro maritimo hasta el puerto

maritimo de destino.

En caso de que la mercancia sufra un dafo o pérdida una vez que ésta

cruza la borda del buque en el puerto maritimo de embarque, el

comprador es el responsable de gestionar el cobro de la péliza de seguro

ante la compainiia con quien contratd el vendedor.

Cuando el vendedor no esta dispuesto a asumir la responsabilidad de

entrega de la mercancia al cruzar la borda del buque en el puerto

maritimo de embarque, el Incoterm CIP es mas adecuado, ya que

entonces su responsabilidad terminara al momento de entregar la
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mercancia al transportista, ya sea en su propio domicilio o en la Terminal

de carga de dicho transportista.

Como sugerencia para el comprador, si la prima de seguro es mas barata
en su pais, seria recomendable que él asegure la mercancia toda vez
que seria mas facil entenderse con su compafiia de seguros, que con la

compainia contratada por el vendedor.

Sin duda existen intercambios entre las diferentes companias
aseguradoras en todo el mundo y esto le permite al comprador cobrar la
poliza sin salir de su pais, pero puede darse el caso que no siempre sea
asi y entonces dicho cobro resulte un verdadero dolor de cabeza, ya que

entonces tendria que viajar al pais del vendedor a realizar ese tramite.

CPT (Carriage Paid To) Transporte Pagado Hasta

El Incoterm CPT significa que el vendedor entrega la mercancia al
transportista nominado por él en un lugar de embarque convenido, que
podria ser el domicilio del vendedor o la Terminal de carga de dicho
transportista.

Este Incoterms se utiliza indistintamente para embarques terrestres,
aéreos, maritimos, por canales o rios navegables o bien, utilizando una
combinacién de medios de transporte (embarques combinados o
multimodales), en cuyo caso la responsabilidad por pérdida o dafio de la
mercancia pasa al comprador en el momento en que el vendedor entrega

la mercancia al primer transportista.
1. Desde el punto de vista de la transferencia de riesgos y

responsabilidades por dano o pérdida de la mercancia, pasara del

vendedor al comprador en el momento que la mercancia es
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entregada al transportista contratado por el vendedor en el lugar de

embarque convenido.

Bajo este Incoterm el vendedor se obliga a incluir en el precio: el
valor de la mercancia; los costos relativos a la verificacion de la
mercancia, su envase y embalaje y el marcado apropiado de dicho
envase para que el comprador pueda reconocerla; el despacho de
exportacion; el costo del flete internacional, por lo que el documento
de transporte que se expida debera indicar que el flete esta pagado.
También corren por su cuenta el costo por la maniobra de carga de
la mercancia en el medio de transporte vy, si el contrato de carga
asi lo exige, pagar las maniobras de descarga y cualquier otro
gasto relativo a la mercancia hasta que es entregada en el lugar de

destino convenido.

El vendedor debe avisar al comprador que las mercancias han sido
entregadas al transportista en el lugar convenido. Ese aviso podra
hacerlo utilizando cualquier medio electronico que hubiera
convenido con el comprador, o enviandole el documento de
embarque, el cual certifica que la mercancia ha sido efectivamente
entregada al transportista.

Si al vendedor le van a pagar con un crédito documentado, debera
presentar el documento de embarque del tipo que le exija el crédito,
ademas de otros documentos como la factura, la lista de empaque

y los certificados.

Es responsabilidad del comprador pagar el costo de la inspeccion
de la mercancia (antes de ser embarcada), llevar a cabo el tramite
del despacho de importacion y hacerse responsable de trasladar la

mercancia desde el lugar en que el transportista le entrega la
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mercancia, que podria ser la frontera, el aeropuerto o el puerto

maritimo de destino hasta su bodega, fabrica o almacén.

6. Como se menciond en la definicidn, este Incoterm aplica para todo

tipo de embarque.

Este es, sin lugar a dudas, la alternativa mas adecuada cuando el
vendedor no desee hacerse responsable de entregar la mercancia

cruzando la borda del buque en el puerto maritimo de embarque.

Con CPT, la responsabilidad del vendedor termina en el momento
en que entrega la mercancia al transportista en el lugar de

embarque convenido.

CIP (Carriage and Insurance Paid) Transporte y Seguro Pagado

El Incoterm CIP significa que el vendedor entrega la mercancia al
transportista nominado por él en un lugar de embarque convenido, que
podria ser el domicilio del vendedor o la terminal de carga de dicho
transportista, pero con la obligacion de pagar el flete y el seguro hasta el

lugar de destino acordado con el comprador.

Este Incoterm se utiliza indistintamente para embarques terrestres,
aeéreos, maritimos, por canales o rios navegables o bien, utilizando una
combinacién de medios de transporte (embarques combinados o
multimodales), en cuyo caso la responsabilidad por pérdida o dafio de la
mercancia pasa al comprador en el momento en que el vendedor entrega

la mercancia al primer transportista.

36



Desde el punto de vista de la transferencia de riesgos y
responsabilidades por dano o pérdida de la mercancia, pasara del
vendedor al comprador en el momento que la mercancia es
entregada al transportista contratado por el vendedor en el lugar de

embarque convenido.

Bajo este Incoterm el vendedor se obliga a incluir en el precio: el
valor de la mercancia; los costos relativos a la verificacion de la
mercancia (como calidad, peso, medidas, etc.), su envase y
embalaje y el marcado apropiado de dicho envase; el despacho de
exportacion; el costo del flete internacional; el costo por la maniobra
de carga de la mercancia en el medio de transporte y, si el contrato
de carga asi lo exige, pagar también las maniobras de descarga y
cualquier otro gasto relativo a la mercancia hasta que es entregada

en el lugar de destino convenido.

El vendedor debe avisar al comprador que las mercancias han sido
entregadas al transportista en el lugar convenido y, como ya se
menciond, el vendedor es responsable de contratar el transporte
internacional y pagar dicho flete, de tal forma que el documento de
transporte que se expida debera indicar que el flete esta pagado.
En este caso el documento de embarque, puede ser sustituido por
un mensaje electronico.

Si al vendedor le van a pagar con un crédito documentario, debera
presentar el documento de embarque del tipo que le exija el crédito,
ademas de otros documentos como la factura, la lista de empaque

y los certificados.

Sera también su obligacion contratar el seguro por cuenta del
comprador (con cobertura minima), contra riesgo de pérdida y dafo

de la mercancia durante su transportacion, la podliza debera
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contratarse por el valor del precio previsto en el contrato mas 10 %

y debe realizarse en la divisa del contrato.

6. Sial vendedor le van a pagar con un crédito documentario, debera
presentar el documento de embarque del tipo que le exija el crédito
(terrestre, aéreo, maritimo, multimodal o que ampare un transporte
por rios 0 canales navegables) con la leyenda de freight prepaid,
ademas de otros documentos como la factura, la lista de empaque

y los certificados.

7. Es responsabilidad del comprador pagar el costo de la inspeccion
de la mercancia (antes de ser embarcada), acordar con el vendedor
con el vendedor si requiere de una cobertura adicional y pagar
también las maniobras de descarga y cualquier otro gasto relativo
a la mercancia hasta que es entregada en el lugar de destino

convenido.

8. Como ya se indico en la definicidn, este Incoterms aplica para todo
tipo de embarque. Sin lugar a dudas, al igual que CPT, la alternativa
mas adecuada cuando el vendedor no desee hacerse responsable
de entregar la mercancia cruzando la borda del buque en el puerto
maritimo de embarque es CIP y en ambos, la responsabilidad del
vendedor termina en el momento que entrega la mercancia al
transportista en el lugar de embarque convenido.

GRUPO D.- El vendedor es responsable de entregar la mercancia en el
lugar terrestre, en el aeropuerto o en el puerto maritimo de destino
convenido, es decir que el vendedor asume una responsabilidad de

entregar y no de embarcar.

Lo forman: DES, DEQ, DAF, DDU, DDP.
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Dentro de este grupo se encuentra los dos Incoterms que se van a
desarrollar en su totalidad, ya que es el tema de este trabajo. Debido a
que estos Incoterms son de gran importancia dentro de una empresa
consolidadora de carga.

DES (Delivery Ex Ship) Entrega Sobre el Buque

Significa que el vendedor se obliga y responsabiliza de entregar la
mercancia en las condiciones pactadas con el comprador en el puesto
maritimo de destino sin bajar la mercancia del buque.

Riesgo y Responsabilidad del Vendedor

El precio incluye todos los costos (flete y seguro) hasta el puerto de

destino sin bajar la mercancia del buque.

Riesgo y Responsabilidad del Comprador

e Pagar los gastos de inspeccion de la mercancia
e Pagar la descarga y los tramites de importacion

e Asegurar la mercancia a partir de este punto.

DEQ (Delivery Ex Quay) Entrega en el Muelle
Significa que el vendedor tiene la obligacion y responsabilidad de
entregar la mercancia en las condiciones pactadas con el comprador

sobre el muelle en el puerto maritimo de destino.

Riesgo y Responsabilidad del Vendedor
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El precio incluye todos los costos hasta el muelle de puerto de destino.

Riesgo y Responsabilidad del Comprador

e Pagar la inspeccion de la mercancia
e Tramitar la importacion

e Asegurar la mercancia a partir de este lugar hasta su destino final.
Aplica solamente para embarques maritimos y para los que se realicen
por los canales o rios de navegacion.

DAF (Delivery At Frontier) Entrega en Frontera
Significa que el vendedor tiene la responsabilidad de entregar la
mercancia en una frontera terrestre, que puede ser la del vendedor o la
del comprador.

El vendedor y el comprador deberan definir claramente en que punto de
la frontera sera entregada la mercancia. En cualquier caso, el vendedor
tendra la obligacion de realizar los tramites y cubrir los costos del
despacho de exportacion.

Riesgo y Responsabilidad del Vendedor
El precio incluye todos los costos hasta la frontera terrestre de destino
convenida (ya sea en lado del pais vendedor o en el comprador).

Riesgo y Responsabilidad del Comprador

e Pagar la inspeccion de la mercancia.
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e Pagar las maniobras de descarga.
e Tramitar la importacion.

e Asegurar la mercancia a partir de este lugar hasta su destino final.

Aplica a todo tipo de embarques

DDU (Delivery Duty Unpaid) Entrega sin Pagar Aranceles de

Importacién

El vendedor tiene la responsabilidad de entregar la mercancia en el lugar
de destino convenido. Pero sin pagar los aranceles de importacién ni

realizar ningun tramite en esta aduana.

Bajo este Incoterms el vendedor y el comprador deberan definir
claramente en qué lugar sera entregada la mercancia. El vendedor
tendra la obligacion de realizar los tramites y cubrir los costos de la
aduana de exportacion, de tal suerte que el tramite y los gastos de la

aduana de importacion seran por cuenta del comprobador.

En algunos casos, el comprador, con autorizacion de las autoridades
aduaneras de su pais, puede recibir la mercancia directamente en su

domicilio.

1. Mediante este Incoterms, la transferencia de riesgo vy
responsabilidad por dafo o pérdida de la mercancia pasa al
comprador en el momento en que la mercancia pasa al comprador
en el momento en que la mercancia arriba al lugar de destino
convenido. La mercancia no es descargada del vehiculo, el
comprador es responsable de cualquier dafo que sufra la

mercancia durante su descarga.
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2. Esresponsabilidad del vendedor avisar al comprador del despacho

de la mercancia al lugar de destino convenido y de proporcionarle
todos los datos necesarios para que el comprador no tenga
problema para determinar el arribo de su mercancia asi como la
obligacién de entregar al comprador el documento de transporte

respectivo.

En el precio del producto debe de incluir; el valor de la mercancia,
su envase y embalaje y el marcado apropiado de dicho envase para
que el comprador pueda reconocerla; el transporte desde su
fabrica, almacén hasta el lugar de destino convenido; el tramite del
despacho de exportacion; los gastos por las maniobras de carga a
bordo del vehiculo y los relativos a la mercancia durante su viaje

hasta el lugar de destino convenido, sin bajarla del vehiculo.

Con relacién al crédito documentario, si establecen este Incoterm,
no sera necesario que el beneficiario deba presentar la péliza o el

certificado de seguro para negociar dicho crédito.

Es responsabilidad del comprador pagar el costo de la inspeccion,
tramitar y pagar todo lo relativo al tramite y gastos aduanales de
importacion y hacerse cargo del flete desde el lugar de destino

convenido hasta el destino final de la mercancia.

Riesgo y Responsabilidad del Vendedor

El precio incluye todos los costos hasta el puerto, aeropuerto o lugar de

destino convenido.

Riesgo y Responsabilidad del Comprador

Pagar los gastos de inspeccion de la mercancia.

Tramitar la importacion.
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e Asegurar la mercancia a partir de este punto hasta su destino final.

DDP (Delivery Duty Paid) Entrega con Aranceles de Importacion
Pagados

El vendedor tiene la responsabilidad de entregar la mercancia en un
lugar de destino convenido (en el pais del comprador), pagando los

aranceles de importacion sin realizar ningun tramite en esta aduana.

En algunos casos, el comprador, con autorizacion de las autoridades
aduaneras de su pais, puede recibir la mercancia directamente en su

domicilio (fabrica, bodega o almacén).

Ante este caso, sera hasta ese lugar en donde se realice la inspeccion
fiscal de la mercancia y el vendedor tramite y pague los aranceles e

impuestos de importacién.

1. Latransferencia de riesgo y responsabilidad por dafio o pérdida de
la mercancia pasa al comprador en el momento en que la
mercancia pasa al comprador en el momento en que la mercancia

arriba al lugar de destino convenido.

2. Esresponsabilidad del vendedor avisar al comprador del despacho
de la mercancia al lugar de destino convenido y de proporcionarle
todos los datos necesarios para que el comprador no tenga
problemas para determinar el arribo de su mercancia, asi como la
obligacién de entregar al comprador el documento de transporte

respectivo.
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3. Bajo este Incoterm el vendedor debe incluir en el precio; el valor de
la mercancia, el transporte desde su fabrica, bodega o almacén
hasta el lugar de destino convenido; el tramite y gastos de
importacion, los gastos de maniobras de carga a bordo del vehiculo
y los relativos a la mercancia durante su viaje hasta el lugar de
destino convenido, sin bajarla del vehiculo. Es decision del

vendedor contratar o no el seguro sobre la mercancia.

4. Conrelacion al crédito documentario, si se establece este Incoterm,
no sera necesario que el beneficiario deba presentar la pdliza o el

certificado de seguro para negociar dicho crédito.

5. Es responsabilidad del comprador pagar el costo de la inspeccién
de la mercancia (antes de ser embarcada), pagar y hacerse cargo
del flete desde el lugar de destino convenido hasta el destino final

de la mercancia, podria ser su fabrica, bodega o almacén.

La caracteristica principal del grupo D, donde se encuentran estos dos
Incoterms, es que el vendedor es responsable de entregar la mercancia
en el lugar de destino convenido en perfecta condiciones, pero no esta
obligado a asegurar la mercancia. Por tanto, si antes de que la
mercancia arribe a ese lugar de destino convenido sufriese algun dano
o pérdida, el vendedor es responsable de reponerla.

Importancia de los Incoterms

Los Incoterms son el instrumento mas importante a la hora de realizar
exportaciones e importaciones, ya que les permite a los comerciantes de
diversos paises entender los unos a los otros y de esta forma se facilita

el comercio internacional.
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También ofrecen diferentes posibilidades para el comprobador y el
vendedor, y seguramente una de ellas se ajustara a las necesidades de
la transaccién comercial, lo mismo que a las responsabilidades que
ambas partes este dispuestas a asumir. Su eleccion dependera también
del medio de transporte que vayan a utilizar, lo mismo que de las
disposiciones oficiales que, en materia de seguros y aduanas, fijen sus
respectivas leyes. Cuando existen términos internacionales que
respondan a las necesidades presentes y a la dinamica actual del

comercio internacional.

La respuesta mas apropiada seria por la costumbre. Por cierto que la
costumbre hace ley, pero muchas veces, esa costumbre es mera
necesidad y un absurdo rechazo al cambio, motivo principalmente por

falta de capacitacién y cultura en la materia.

Es por eso que se debe de tener cuidado en el Incoterm que se va a
utilizar, porque una mala aplicacion de Incoterm puede traer
consecuencias, principalmente en los riesgos y responsabilidades del
vendedor y comprador, en caso de que la mercancia sufriese algun

siniestro por perdida o dafo.

Hay que aplicar el Incoterm de acuerdo al tipo de transporte que se baya
a utilizar, por que recuerden que hay Incoterms exclusivos para
determinado transporte.

Con la creacion de los Incoterms se mejoro y se reforzé las practicas
comerciales internacionales, para que de esta manera los comerciantes
le fuera mas posible o factible, el solucionar problemas relacionados con
la compra-venta de mercancia, siendo un gran respaldo para las

negociaciones de un pais a otro.
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Para las empresas consolidaras de carga los Incoterms que mas ocupan
son el DDP (Entrega con aranceles pagados), el DDU (entrega sin
aranceles pagados), los demas se manejan muy poco debido a que al
comprador y vendedor, estos dos tipos de Incoterms les dan mas
confianza y no tienen que realizar ningun tramite, todo lo hace la

empresa consolidara e carga.

Figura N° 1.2.4.5: llustracion de donde abarca cada Incoterm.

Exportador

Clases de Carga.
Carga general

Productos manufacturados o semi-manufacturados y otros productos

basicos empacados. Se mueve mayormente en contenedores.
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Carga a granel
Productos basicos como granos, productos de petroleo, carbén y otros

materiales voluminosos y sueltos.

Neo-granel

Incluye un numero limitado de productos (ej. astillas de acero o madera,
productos forestales, automoviles, etc.) que se manejan como granel
pero no se trasladan en grandes volumenes ni requieren de equipo muy

especializado.

Carga frigorizada
Suele dividirse en productos congelados (por ejemplo, helados) y
productos refrigerados (por ejemplo yogurt).

Carga de gran dimension

Carga general tan pesada o grande que no puede ser acomodada en
contenedores 0 manejada por equipo estandar. Ej. Equipo minero,
locomotoras, generadores (turbinas de centrales hidroeléctricas),

transformadores pesados, telescopios, etc.

1.3. PROBLEMAS Y OPORTUNIDADES

Problemas:

e Falta de medicion sistematica de la satisfaccion del cliente y mayor

atencion pos venta.
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e Ausencia de Normas y Procedimientos (Tramites Aduaneros)
e Falta de procesos y procedimientos en varias areas de la empresa.

¢ Incremento de la competencia leal y desleal en el mercado.

e Recesion de la economia por la mala implementacién de politicas

macroeconomicas en el sector.
e Alta competencia en el area.
e Aumento de los precios en los insumos.

e Alto numero de competidores.

e Recesion de la economia nacional e internacional (Crisis Econémica

actual)

e Cambios en la Administracion Portuaria.

Oportunidades

e Consolidacién de los servicios en el pais
e Ampliacion de servicios a otros sectores de la economia
¢ Incrementar la presencia a nivel internacional

e Aprovechar la flota para crecer en nuevos mercados.

e Utilizar sistemas de informacion, programacion y logisticas de

actividades.
e Consolidar operaciones en el Centro del pais.
e Aprovechar la flota para crecer en nuevos mercados.
e Consolidar operaciones en el Centro del pais.

e Mayory mejor captacion del personal.
1.4. CARACTERISTICAS DEL SERVICIO

ConsolEcuaCarga S.A. prestara los servicios de transporte (maritimo,

terrestre o aéreo) para trasladar mercancias a otros paises, cuando se trata

de cargas pequefias que no cubren todo el espacio disponible de un

contenedor.
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Estos servicios son utilizados cuando la empresa exportadora o
importadora no esta aun en capacidad de llenar un contenedor completo
con su propia mercancia y se ve obligado a compartir el espacio con otras

empresas.

ConsolEcuaCarga S.A. manejara la carga de varios exportadores no
importando si van a un mismo destino, ya que las mercancias pueden ser

transbordadas hasta llegar a su destino final.

El procedimiento normal para embarcar por medio de una agencia
consolidadora de carga es bastante sencillo; un agente o representante le
atendera quien le guiara en todo el proceso hasta llevar la mercancia al
lugar de destino. Contaremos con nuestro propio agente de aduanas,

haciendo mas facil la emision de la pdliza de exportacion.

Esta empresa provee toda la logistica, se encarga del manejo de la
documentacién, provee servicios de seguridad, de carga y descarga de la
mercaderia; poseemos nuestra propia agencia de aduanas, asi como
bodegas generales para almacenar la mercaderia previo a ser llevada a las

bodegas del importador.

Ademas ConsolEcuaCarga S.A. proporcionara el servicio especial de
Trading, que sera la negociacién dentro y fuera del pais por medio de un
agente especializado de nuestra empresa y éste realizara las compras y

ventas conforme lo requiera el importador o exportador respectivamente.

1.5. ALCANCE
Dirigido a pequefios, medianos y grandes importadores y exportadores que
desean que sus productos lleguen a cualquier parte del mundo de una

manera segura y confiable.

1.6. OBJETIVO GENERAL
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Proporcionar un servicio de primera categoria a los pequefios, medianos y
grandes importadores y exportadores, a su vez fomentar la facilidad del

comercio entre distintos paises de manera eficiente, eficaz y confiable.

1.7. OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Trabajar por la satisfaccion total del cliente, asegurando vy
manteniendo su confianza mediante el cumplimiento en la entrega

oportuna de la mercancia.

2. Realizar transacciones y negociaciones rentables, agiles y seguras
con el propdsito de alcanzar la mayor rentabilidad posible

minimizando el riesgo.

3. Fomentar y mantener un ambiente favorable para el mejoramiento
continuo de la Compainia, capacitando y motivando al funcionario en
relacion con la calidad, autodisciplina y trabajo en quipo que permita
el desarrollo profesional y personal de todos los empleados

4. Asegurara la revision continua del Sistema de Gestidon de Calidad, a
través de auditorias internas de calidad, que permitan una evaluacién

critica y garanticen la mejora continua del mismo.

5. Dotar a la Compaifiia del talento humano y técnicos necesarios para

asegurar la calidad en la prestacion de los servicios a los clientes.
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CAPITULO I



2.1.

ESTUDIO ORGANIZACIONAL

2.1.1. Misién

Ofrecer a nuestros clientes un portafolio de servicios integrales, que le
permita satisfacer sus necesidades logisticas y operacionales en el area
de Comercio Exterior y Aduanas de manera profesional, eficaz, eficiente
y ética. Buscando de ésta manera, lograr una relacion basada en la
confiabilidad, que permita la fidelidad y crecimiento de nuestros usuarios
asi como el de nuestros colaboradores.

2.1.2. Vision

Ser Lideres del mercado en Empresas Consolidadoras de Carga en la
Ciudad de Guayaquil basandonos en las cualidades de nuestro capital
humano, su capacidad de creatividad e innovacion, de modo que en un
plazo no mayor a cinco afios seamos la empresa numero uno en calidad
de servicio, evolucionando a la solida construccién de relaciones con
nuestros clientes, con la conviccion de lograr un crecimiento estable,
seguro y la conquista de nuevos mercados en el pais.

21.3. Organigrama
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Grafico N° 2.1.3.1

GERENTE
GENERAL
SECRETARTA
GENERAL
GERENTE GERENTE DE
FINANCIERO LOGISTICA
SECRETARIA
CONTABLE VENDEDORES RECAUDADOR

Elaborado por: Las Autoras

Para que podamos cumplir con nuestros objetivos como empresa,

tendremos las siguientes politicas dentro de la organizacion:

e Cumplir con puntualidad el horario de trabajo.

o Establecer relaciones cordiales entre todos los colaboradores que
conforman la empresa.

e Atender con prontitud y amabilidad los requerimientos y solicitudes
de los clientes.

e Velar por el buen uso de las instalaciones y esforzarse por la
optimizacion de todos los gastos necesarios para el buen
desenvolvimiento de cada una de las tareas asignadas

Descripcion del Equipo de trabajo
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Nuestra empresa contara con personal altamente capacitado para cada
funcién especifica. Tendremos en total 8 personas, contando desde el

personal de gerencia y administracion.

Gréfico N° 2.1.3.2

Numero de personas Cargos

1 Gerente General
Gerente de Logistica
Gerente Financiero
Secretaria Contable
Secretaria General
Vendedores

Recaudador
Elaborado por: Las Autoras

2N ===

Descripciéon de Funciones:

Gerente General

Persona encargada de revisar, supervisar y mejorar el proceso de
servicio brindado por nuestra empresa. Representara a la organizacion
frente a terceros, creara un manual de los esquemas que se aplicaran
en el proceso, coordinando asi todos los recursos necesarios mediante
la planeacion y direccidn a fin de lograr los objetivos establecidos por la
empresa. Ademas debe trazarse metas de mercadeo para asegurarle a
la empresa un mayor numero de ventas. Supervisara el desarrollo y la
ejecucion de las actividades promocidénales y la publicidad de la
empresa; tendra que evaluar también una estrategia de mercadeo
basada en el conocimiento de los objetivos del establecimiento,
caracteristicas de mercado y los factores de costo y recargos.

Gerente de Logistica
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Sus funciones basicas seran verificar las rutas que se tomaran para
transportar los bienes, y asi elegir la ruta mas eficiente que se ajuste a
los tiempos de entrega; debe ademas implementar un plan de
contingencias con sus respectivas correcciones para estar prevenido de

cualquier improvisto en la operacion del servicio.

Secretaria Contable

Se dedicara a la contabilidad del negocio, nos mantendra al dia con las
obligaciones tributarias, organizados para auditorias, recibira informes
del departamento de cobranzas (recaudador) y del de ventas, facturar
los servicios brindados por la empresa, manejar la cartera vencida,

elaborar liquidaciones mensuales.

Secretaria General

Su funcion sera atender llamadas telefénicas, comprar suministros de
oficina, manejar la caja chica, controlar el pago de servicios basicos,
enviar proformas a clientes, ayudar a la gerencia general en diferentes

actividades asignadas.

Vendedores

Son la parte vital del departamento de ventas y mercadeo, ya que ellos
deben explorar permanentemente donde estan los clientes potenciales.
Se encargaran ademas de vender la idea, promocionar el servicio y

realizar el respectivo inventario de los bienes.

Recaudador

De la mano de los vendedores, cuando el departamento haya aprobado
algun tipo de crédito, este tendra que realizar las labores de
departamento de cobranzas.

Valores Organizacionales
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Integridad:

Nos guiaremos por reglas morales y éticas maximizando la honestidad
en nuestros negocios y nuestras acciones con el cumplimiento de
nuestras promesas.

Responsabilidad Social y Empresarial

Cada persona es responsable ante la sociedad de sus acciones, por su

trabajo y el de su equipo debiendo velar por que este se cumpla.
Trabajo en Equipo

El apoyo constante entre los equipos de trabajo dara la opcion de crecer
y desarrollarse como personas y profesionales, permitiendo un trabajo
eficaz generando beneficios comunes para la organizacion.

Trabajo en Resultados

Se trabajara en base a resultados y logros profesionales u

organizacionales, tanto para la empresa como para el cliente.

Apoyo a las Ideas

La organizacion apoyara las ideas positivas ya las realizara si las mismas
son factibles, se motivara al personal para que colabore generando ideas
para la empresa y el desarrollo de esta, incentivando la participacion de
los clientes, empleados, socios, proveedores y sociedad.

Calidad, Eficiencia y Eficacia
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Es nuestro compromiso de mantener altos estandares de calidad,
eficiencia y eficacia con relacion a lo que ofrecemos y obtenemos, para
poder dar lo mejor a nuestros clientes.

Liderazgo

Cada colaborador tendra wuna orientacion clara, asumira
responsabilidades en las cuales tendra que liderar, aceptar retos y
adoptar cambios.

Orientacién al Cliente

Escuchamos las necesidades de nuestros clientes y responderemos con
energia, pasion, velocidad, agilidad y eficiencia. Buscaremos nuevas
soluciones para crear valor y confianza y asi consolidar nuestra relacion.
Respeto, Confianza y Sinceridad

Se cumpliran las labores diarias con buen trato, respeto y cordialidad
entre los equipos de trabajo, con el cliente, comparieros y otras personas

que integran la organizacion, también estaremos comprometidos con la

creacion de un ambiente que favorezca la integracion.

2.1.4. Analisis FODA

Fortalezas
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Oficinas y bodega convenientemente ubicadas y cercanas a
puertos,

Personal con dominio de idioma de inglés

Servicio de almacenamiento y transporte a través de filial
Personal Especializado en temas logisticos y aduaneros
Asesoria técnica en aduanas:

v" Valoracion, Legislacion y Clasificacion aduanera

v Origen de mercancias

Convenios con empresas Consolidadoras extranjeras:

v United Brothers Dinasty Inc. (Panama)

v' Transworld Shipment’s Inc. (Estados Unidos)

v" Shenzhen Xinyang Shipping Co., Ltd. (China)

Agentes de aduana con buen perfil de riesgo

Agentes de compra con experiencia en los mercados extranjeros:
v Estados Unidos

v" Unién Europea (Espafia)
v" China
v

Panama

Debilidades

Falta de medicion sistematica de la satisfaccion del cliente
Ausencia de Normas y Procedimientos (Tramites Aduaneros)
Alto indice de cambios del personal Aduanero.

Falta de procesos y procedimientos en areas de la empresa.
Falta de planes de venta y presupuestos.

Incremento de la competencia leal y desleal en el mercado.

Falta de crecimiento en la cartera de nuevos clientes.

Oportunidades

Consolidacion de los servicios en el pais

Ampliacion de servicios a otros sectores de la economia

58



Incrementar la presencia a nivel internacional

Aprovechar la flota para crecer en nuevos mercados.

Utilizar sistemas de informacién, programacién y logisticas de
actividades.

Consolidar operaciones en el Centro del pais.

Aprovechar la flota para crecer en nuevos mercados.

Utilizar sistemas de informacién, programacién y logisticas de
actividades.

Consolidar operaciones en el Centro del pais.

Mayor y mejor captacién del personal.

Amenazas

Recesion de la economia por la mala implementacién de politicas
macroeconomicas en el sector.

Aumento de los precios en los insumos.

Alto numero de competidores.

Cambios en la Administracién Portuaria.

Alta competencia de Agencias aduaneras, que prestan un mejor
servicio, tanto al cliente como al personal.

Determinar los requerimientos de los departamentos de
Administracion y Operaciones de la Agencia Aduanera., a través de
la aplicacion de una Matriz FODA para seleccionar las propuestas
de optimizacién de procedimientos y logro con eficiencia de

funciones.

2.2. INVESTIGACION DE MERCADO Y SU ANALISIS

2.21.

Metodologia para Analizar el Mercado
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Para demostrar que este mercado es 6ptimo hemos considerado evaluar la
situacion actual del sector: aduanero, agencias navieras, exportadores e

importadores, debido a que este es el mercado meta de nuestros negocios.

Es importante analizar variables como: Competencia, servicio y precio de
estos sectores para identificar potenciales necesidades, requerimientos y
nichos de mercado rentables que permitan a la empresa posicionarse y

diferenciarse ante su competencia, por medio de ofertas al mercado meta.

Perfil del comportamiento de los clientes potenciales:

Tipo de empresa y tiempo de constitucidn

e Sector en el que se desenvuelve

e Frecuencia en que realiza comercio internacional de las mercaderias.
e Atributo que considera mas importante para el comercio internacional
de las mercaderias

e Expectativas y grado de aceptaciéon de la oferta de los servicios.

Objetivo del Estudio del Mercado

Basandose en las diferentes variables que se deben considerar para poder
establecer la rentabilidad y factibilidad de este proyecto, se ha tomado en
consideracion una serie de objetivos, los cuales permitiran las verdaderas
condiciones del mercado y su situacion.

Grupo Focal
En la investigacion de mercado es deseable no usar solo un disefio de

investigacion primario, debido a que lo primero que se desea es obtener

una comprension de la situacion a la que nos enfrentariamos para que
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nuestra empresa sea integrada en el mercado actual, de forma tal que
llegue a formar alianzas estratégicas con navieras ademas de Agentes de
Aduana debidamente calificados, y se realice el debido analisis cuantitativo

y cualitativo.

Existen varias razones por las que se emplea el grupo focal. No siempre es
posible ni deseable, utilizar métodos totalmente estructurados o formales
para obtener informacién de los entrevistados. Posiblemente las personas
no estén dispuestas a responder con la verdad preguntas que invaden su
privacidad o politicas internas, las hacen sentirse avergonzadas o tienen
un impacto negativo en su ego o condicion. Quiza los encuestados no
puedan proporcionar respuestas precisas a preguntas que lleguen al

subconsciente.

Los valores, impulsos emocionales y motivaciones que se encuentran en el
nivel del inconsciente se ocultan al mundo exterior por medio de la
racionalizacion y otros mecanismos de defensa del ego. Por todo esto, la
informacion deseada puede obtenerse mejor por el método basado en
sesiones de grupos focales (Focus Group). Esta técnica consiste en una
discusion interactiva que se realiza con un grupo de personas con la
direccion de un facilitador, y bajo un esquema de entrevistas grupales con

preguntas abiertas, anticipadamente estructuradas y revisadas.

Se planteé la respectiva lista de preguntas para la realizacion del grupo
focal, el cual tuvo lugar en la ciudad de Guayaquil y en las respectivas
empresas encuestadas.

Objetivos del Grupo Focal

= Determinar cuales son los factores para poder establecer nuestra

empresa de una manera eficiente, eficaz y responsable.

61



= Establecer conversaciones de negocios para formar todo tipo de

alianzas con navieras y agentes de Aduana.

= Saber el posicionamiento de las Empresas Consolidadoras de Carga

mas importantes de Guayaquil.

= Conocer si los empresarios (Importadores y Exportadores) estan
interesados en ser nuestros usuarios y si estarian dispuestos a

cambiar actividades comerciales con sus actuales proveedores.

= Saber cuales son los valores que estarian dispuestos a pagar por los

diferentes servicios que ofrecemos.

Identificacion y Seleccion de los Participantes

Segmento |

Para la elaboracion del grupo focal hemos seleccionado Exportadores e
Importadores, que tienen diversos giros de negocios en los diferentes
sectores de la ciudad de Guayaquil; por motivos de ayuda, para resolver el
mismo, se ha preferido a personas que constantemente se dedican a la

actividad del Comercio Internacional.

Segmento |l
Funcionarios de departamentos de Comercio Exterior, Agentes Afianzados
de Aduanas y Agentes Navieros.

Analisis de la informacién sobre los participantes

Segmento |

El grupo focal estuvo conformado con los siguientes participantes:
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Tres representantes de Empresas Exportadoras de la ciudad de Guayaquil:

v' Empresa Bic Ecuador

Ing. Maria Teresa Coronel - Gerente de Logistica y Exportaciones

v' Torres y Torres

Ing. Amanda Suarez - Gerente de Exportaciones

v Ecobnanec Cia. Ltda.

Ing. Aracelly Martinez - Dpto. de Comercializacién y Exportaciones

Cuatro representantes de Importadoras de la ciudad de Guayaquil:

v Importadora Marilyn
Ec. Jimmy Campoverde - Gerente Propietario

v Warsa Cia. Andnima.

Ing. Amira Katrina de Ward - Gerente General

v Importadora de Ropa Hans Collection

Hans Sun Kinm Yu - Gerente Propietario
v" Agro Industrias
Ing. Victor Hugo Montero - Gerente General
Segmento |l
El Grupo Focal esta conformado con los siguientes participantes:

Tres Agentes Afianzados de Aduana:

v Ing. Roberto Calderdn
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v Ing. Roberto Buestan
v" Ing. Fernando Mufioz

Dos representantes de Navieras:

v" Green Andes Ecuador
Ing. Grace Palacios

CSD - Exportaciones

v' Mediterranean Shipping Company del Ecuador
Ing. Monica Tapia

Dpto. de Logistica y Exportaciones

Seleccion de un moderador: El moderador sera una persona que esta
relacionada con el tema de estudio, y a su vez tiene conocimientos y
habilidades de comunicacién para poder conducir con efectividad el tema a

desarrollar.

En este caso el moderador no ha sido una persona especifica, ya que las
preguntas han sido efectuadas por las mismas autoras de éste proyecto;
Jessica Viviana Avila Riera, Cynthia Patricia Villanueva Morocho y Dolores
del Rocio Uyaguari Paredes; a su vez se obtuvo ayuda por parte del Ing.
Patricio Galvez ya que es Profesor de Comercio Internacional de la Escuela
Superior Politécnica del Litoral.

Disefio de Preguntas del Grupo Focal

1. ¢ A qué se dedica?
v' Exportador
v" Importador

v' Agentes de aduana auténomos
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v" Navieras
2. ¢ Cuanto tiempo tiene su empresa en el mercado?
3. ¢, Cual es el sector en que se desenvuelve su empresa?

4. ;Ha realizado alguna vez comercio internacional de mercaderias por

medio de Empresas Consolidadoras de Carga?

5. ¢Cual es el nombre de la empresa que le ofreci6 este servicio?

6. Cuando usted ha trabajado con una Empresa Consolidadora de Carga

7. ¢ Qué clase de problemas se le han presentado?

8. ¢ Qué tipo de servicio le gustaria que nuestra empresa ofrezca?
PREMIUM EXPRESS

Premium: exclusivo para empresas importadoras y exportadoras, incluye
el traslado de las mercancias puerta a puerta en un vehiculo, ademas de
la negociacion (Trading) en el exterior.
Express: para empresas importadoras y exportadoras, incluye el traslado
de las mercancias en un vehiculo proporcionado por la empresa ademas
del respectivo seguimiento por medio GPS.
9. ¢Con qué frecuencia realiza usted el comercio internacional de sus
mercaderias?
v' Semanal
v" Mensual
v' Semestral
v

Anual
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10. ¢cuales son los paises mas importante con los que usted realiza el

comercio internacional de sus mercancias

11. ¢Su empresa cuenta con Servicio de Trading?

12. ¢Alguna empresa Consolidadora de Carga le ha ofrecido el servicio
de Trading?

13. ¢Le gustaria contratar el servicio de Trading que ofrece nuestra

empresa?

14. ;Usted alquila el servicio de transportacion para el traslado de sus

mercaderias?

15. ¢Como considera el servicio de comercio internacional de sus

mercaderias con su actual proveedor?

16. ¢Cuales son los principales atributos que Ud. considera para el
comercio internacional de sus mercaderias?
v' Tiempo de entrega
Precios
Tecnologia

Calidad del servicio

ASERNEE NN

Seguridad

17. ¢ Estaria dispuesto a hacer negocios con nuestra empresa?

18. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio de comercio

internacional de mercancias?

19. ¢Qué porcentaje estaria dispuesto a pagar por el servicio de Trading?
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20. ¢Le gustaria que se le proporcione un informe detallado al final del

comercio internacional de sus mercancias?

21.; Por qué medio le gustaria contratar nuestros servicios?

Conclusiones del Grupo Focal
Segmento |
Podemos darnos cuenta que las Empresas Importadoras y Exportadoras

estan legalmente constituidas y laboran en el mercado actual desde hace

algunos anos y por lo tanto son empresas con bases sodlidas y bien
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estructuradas, ademas de ser conocedores de como se desarrolla el

comercio internacional.
Estas empresas no tienen un mercado fijo para importar y exportar ya que
algunos tienen varias actividades comerciales y manejan diferentes clases

de mercancias.

Las Empresas Consolidadoras de Carga con lasque trabajan los

entrevistados fueron:
Navicargo

v
v Proficargo Ltda.
v' Cogunsa

v

Ecuador Cargo System
Al plantear una pregunta abierta sobre los problemas que se les presentan

a los importadores y exportadores que utilizaron el servicio de

consolidadoras de carga tenemos:

Poca informacion

» Ingreso incorrecto de informacién a la CAE

Costos muy altos en la facturacion de servicios.

No agilitan los tramites respectivos para el pago de tributos

= Demora en apertura del contenedor.
En el Grafico N° 2.2.1.1 podemos observar que entre los problemas que le
causa molestias al importador tenemos: en primer lugar la demora en la
apertura del contenedor, seguida por la poca informaciéon que le ofrecen
sus agentes de carga y los costos muy elevados en la facturacion de los
servicios, éstos son los problemas comunes que se presentan en la

practica.
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Grafico N° 2.2.1.1

Problemas comunes con Consolidadoras

M Falta agilidad para pago de tributos M poca informacién
 Costos muy altos B Demora apertura contenedor

M Mal ingreso de datos

Fuente: Elaboraciéon de Campo
Elaborado por: Las Autoras

Tomaremos como referencia éstos problemas para aplicar medidas

correctivas y mejorar el servicio.

+ Nuestra empresa tendra una buena relacion con el agente afianzado de
aduana y con la naviera ya que asi podremos dar un seguimiento
completo a la carga y asi cumplir con los importadores y exportadores y

asi minimizar errores.

X/

A

% Es importante recalcar que la persona a cargo de la coordinacion de los
embarques dominara el area de comercio exterior y debera conocer las

nuevas disposiciones de la Corporacion Aduanera Ecuatoriana, ademas
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de manejar correctamente el programa que exige la Autoridad Portuaria
de Guayaquil (APG) para el ingreso de informacién a la CAE en un
maximo de 24 horas antes que llegue el buque y asi evitar malos
ingresos, correcciones y multas que retrasan la apertura de
contenedores, aplazando la nacionalizacion de mercancias e incurriendo

en costos de almacenaje que al final debe pagar el cliente.

% Para agilitar la nacionalizacién de la mercancia es importante que el
Agente le exija al proveedor de cada cliente todos los documentos
necesarios para la respectiva nacionalizacion, de esta manera
evitaremos perder tiempo al pedirle al cliente que nos entregue toda la
documentacién como Facturas Comerciales, Certificados de Inspeccion,
etc. Y en el caso de que las cargas vengas consignadas a un barco
pediremos notificacion de quién es el contacto y cuando recibamos los
papeles ingresar la informacién lo mas rapido posible en el lapso de
siete dias antes de la llegada del buque.

A la mayoria de los importadores y exportadores les gustd nuestro
producto, ya que es un valor agregado respecto a las comunes
Consolidadoras de Carga y ademas les pareciéo muy novedoso € innovador
ya que asi ellos no tendran que viajar al exterior para ver los productos que
desean; o a su vez pueden tomar en cuenta las opciones de busqueda de
contactos que les ofrecemos.

Por otra parte en el grafico nos muestra que los importadores por lo general
traen mercancias cada mes, es decir que las consolidadoras y navieras van
a tener una mayor frecuencia de embarques mensualmente.

Los exportadores envian sus mercancias al exterior cada semana y

tendremos bastante afluencia de envios todas las semanas del mes.

Los paises mas importantes con los que importadores y exportadores

realizan el comercio internacional de sus mercancias son:

70



v" China,
v' Panama
v' Estados Unidos

A nuestros potenciales clientes encuestados del grupo focal les gustaria
contratar el servicio de Trading que ofrece nuestra empresa, ya que se
refiere a la negociacién internacional y también a la contratacion de las
diferentes empresas internacionales para proveer productos; ya que lo ven
como una forma de hacer negocios mas rapida y segura; por lo tanto vamos
a sobresalir en el mercado por éste servicio. Nos indicaron que ninguna
empresa en el Ecuador les ofrece este servicio y que solamente lo localizan

el exterior.

Casi todos los importadores y exportadores contratan el servicio de
transportacidon de sus mercancias y les comunicamos que nuestra empresa
también ofrecera estos servicios y se entregara las mercancias puerta a

puerta para facilidad de nuestros clientes.

Los servicios ofrecidos por sus actuales empresas de consolidacion de
carga son entre Buenos y Excelentes pero aun asi no estan totalmente
satisfechos con el servicio que les ofrecen ya que todavia esta clase de
empresas tiende a cometer ciertos errores y si existiria una empresa que
les ofrezca mejores resultados no dudarian en cambiar de proveedor.

En el Grafico N° 2.2.1.2 vamos a observar cuales son los atributos mas
importantes segun los miembros del grupo focal para el comercio

internacional de sus mercaderias.

El tiempo de entrega es lo mas importante con 22% para nuestros clientes,

seguido muy cerca del precio con 21% y también la tecnologia con 20%.

Gréafico N° 2.2.1.2
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Atributos

B Tiempo Entrega M Precio M Tecnologia M Calidad Servicio M Seguridad

Fuente: Elaboraciéon de Campo
Elaborado por: Las Autoras

Como hemos podido analizar durante el grupo focal que tuvimos con
importadores y exportadores entrevistados nos informaron de manera
concisa que si les interesa hacer negocios con nuestra empresa ya que es
nueva, innovadora, pero a su vez se va a formar con bases sélidas y tendra
el talento humano apropiado para realizar los tramites aduaneros.

Como se menciona anteriormente, nuestros clientes potenciales no se
encuentran totalmente satisfechos con sus actuales proveedores y en el
momento que nuestra empresa éste legalmente constituida contratan

nuestros servicios de manera casi inmediata.
Con respecto al precio que estarian dispuestos a pagar por el servicio de

comercio internacional de sus mercancias no nos dieron un valor concreto

ya algunos de ellos contratan contenedores enteros y otros contratan
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solamente una parte del mismo porque no son comerciantes grandes y por

lo tanto no alcanzan a llenar un contenedor.

Si no se llegara a contratar todo el contenedor se cobrara entre 4% y 5%
del total de la mercancia. Si el contrato es por todo el contenedor se lo hara
por un precio alrededor de $6000.00 en adelante dependiendo del tipo de

la carga y del contenedor.

Por el servicio de Trading se cobrara dependiendo del tipo de negocio a
efectuarse y el tiempo que se lleve en concretarse, ya que no podemos dar

un valor exacto porque cada negocio es muy diferente.

El porcentaje sera muy pequeno ya que no implica mucha gestién en el
trabajo a efectuarse, pero por lo general se cobrara entre el 3% a 4% del

monto total de la mercancia a negociarse.

Para finalizar los clientes prefieren hacer negocios personalmente en un ya
que nos comentaron que asi confian mas en la empresa a la que van a
contratar y este proceso les brindara un mejor servicio ya que se sentiran

seguros e importantes en el proceso de contratacion.

Segmento Il

Los profesionales entrevistados son los Agentes Afianzados de Aduana
mas reconocidos de la ciudad de Guayaquil, como son: Ing. Roberto
Calderon, Ing. Roberto Buestan, Ing. Fernando Muioz. Nos indicaron que
en el mercado actual no hay una empresa que abarque todos los campos
del comercio internacional de cargas como la nuestra, ya que cada proceso

lo hace una empresa diferente y que no tienen conexién entre ellas, por lo
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tanto ConsolEcuaCarga S.A. les parece una excelente propuesta para el
mercado y que ademas les gustaria que trabajemos en conjunto para la

total satisfaccion del cliente.

Los otros encuestados pertenecen a Navieras del Ecuador como son:
Green Andes Ecuador y Mediterranean Shipping Company del Ecuador
(MSC), los motivos por los cuales elegimos estas empresas fueron porque
son las mas grandes del Ecuador, ademas de ser reconocidas
mundialmente; otro factor fue que los importadores y exportadores
preferian estas empresas porque son multinacionales y conocen la
trayectoria de las mismas. Ademas nos dieron a conocer que no estan
satisfechos en un 100%, debido a que por ser las mas importantes no son
las mas eficientes, ya que como son multinacionales a veces no se
preocupan por la debida atencion al cliente. Pero son muy confiables y
aceptadas en el mercado ecuatoriano. Por otro lado las navieras prestan
un servicio de calidad ya estan en el negocio de comercio internacional
desde hace muchos afos y poseen la experiencia necesaria para cubrir la
demanda. Ademas al realizar la entrevista les dimos a conocer sobre
ConsolEcuaCarga S.A. y les pareci6 una excelente idea nuestra
propuesta de formar una empresa que lleve a cabo todo el proceso del
comercio internacional de mercancias (desde la fabrica hasta el pais de
destino), por medio de alianzas con ellos, ya que asi las navieras y tendran
a ConsolEcuaCarga S.A. como un cliente fijo y en crecimiento.

Plan de Negocios

En el plan de negocios nuestros objetivo es facilitar los tramites de
importacién a nuestros futuros clientes debemos conocer primeramente al
pais del cual vamos a importar ya que toda consolidadora debe
especializarse en un solo pais y dirigir correctamente sus estrategias

comerciales. Se ejecutaran diferentes analisis de marketing para ayudar a
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obtener una representacién mas clara con respecto al mercado en que se

incursionara, lo cual nos ayudara a tomar decisiones acertadas.

Los resultados que se presentaran seran expuestos desde diversos puntos

de vista para englobar todas las etapas de una empresa Consolidadora de

Carga logrando de tal forma obtener estrategias amplias y heterogéneas.

2.2.2. MATRIZ BOSTON CONSULTING GROUP (BCG)

Grafico N° 2.2.2.1

Clasificaclén de los negocios segun la matiz BCG

Consolidadora de Carga

Exito
f—

Baja

Consoligdaciéon

Alta

Clasificacion de lka demanda

Elaborado por: Las Autoras

El eje vertical nos indica la tasa de crecimiento del mercado y el eje
horizontal nos muestra la participacion de mercado. Al dividir la matriz
considerando qué tan atractivo es el mercado (crecimiento) y la fuerza
(participacion) de la compania en ese mercado, se obtienen los siguientes

grupos de productos:
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Estrellas (Stars), estos son productos o negocios que tienen un alto
crecimiento y un liderazgo (participacion) en el mercado. Estos productos
requieren fuertes inversiones para sostener el crecimiento, sin embargo
generan beneficios importantes y se transformaran en “vacas lecheras” que

llevaran suficientes flujos de efectivo.

En esta posicion no es posible que se encuentre la Consolidadora de carga
ya que como se menciond anteriormente, ser un producto estrella significa
tener posicionamiento en el mercado ademas competitivo;

ConsolEcuaCarga S.A. incursionara en el mercado por primera vez.

Vacas lecheras o de efectivo (Cash Cows), son productos o negocios de
bajo crecimiento y de alta participacion de mercado. Estos proporcionan
buenos flujos de efectivo que permite contar con liquidez financiera y

requieren menor inversion para mantener su participacion en el mercado.

ConsolEcuaCarga S.A. necesita una garantia fuerte para la adquisicién de
la licencia para iniciar las actividades, tiene expectativas de crecimiento alto
pero no llega a tener un complemento con el crecimiento y la rentabilidad

para encontrarse en esta posicion.

Dilemas o signos de interrogacion (Question Marks), son productos o
negocios con baja participacion en los mercados, pero con una expansion
(crecimiento) rapida que requiere altos niveles de inversién para mantener

su participacion.
ConsolEcuaCarga S.A. se encuentra ubicada en el cuadrante de

interrogacion es por esto que las estrategias a implementar serian

estructurar y cosechar. Las estrategias buscan incrementar el mercado de
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la unidad estratégica de negocio aun teniendo que invertir mucho efectivo
en mercadeo y hasta renunciar a ingresos a corto plazo para poder

conseguirlo.

La estructuracién es efectiva para los productos que se encuentran dentro
del cuadrante de interrogacion cuyas participaciones debe crecer para asi

poder convertirse en producto estrella.

Perros (Dogs), son productos o negocios de bajo crecimiento y baja
participacion. Estos pueden generar flujos de efectivo suficiente para
sostenerse por si mismos, sin representar una fuente importante de

efectivo.

2.2.3. MATRIZ DE IMPLICACION

Esta matriz indica la fuerza con que un consumidor responde ante los

estimulos de un servicio.

Grafico N° 2.2.3.1
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Consolidadora de Carga

AFECTIVIDAD
APREDINZAJE (sentir, entender y hacer)
(entender, sentir y hacer)

HEDONISMO

RUTINA

(hacer, entender y sentir) (hacer, sentiry entenden)

Elaborado por: Las Autoras

Modo intelectual

Los consumidores se basan en:

= Larazén
= Ldgicay;
= Hechos.

Modo emocional

Los consumidores se basan en:
= Emociones
= Sentidos €;

= |ntuicion.
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Implicacién débil

Representa para los consumidores una decisién facil de compra.

Implicacion fuerte

Representa para los consumidores una decision dificil de compra.

La Consolidadora de Carga se encuentra en el sector de Aprendizaje

debido a que:

e Representa una decision facil para el consumidor ya que ofrece

bienestar y buenos servicios a un precio accesible.
e El modo de eleccién es intelectual ya que como se menciono

anteriormente los consumidores para analizar si es buena decision

aceptan nuestros servicios para tratar de tomar la mejor decision.

2.2.4. MACRO Y MICRO SEGMENTACION
Macro —Segmentacién
En este andlisis se definira el mercado de referencia desde el punto de vista

del consumidor, para lo cual se toman en cuenta tres dimensiones, estas

se presentan a continuacion:
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Funcion o Necesidades:

Responde a la pregunta: ; Qué necesidades satisfacer?
e Calidad de servicio
e Tiempo de entrega
e Responsabilidad
e Compromiso total con los clientes

e Seguridad

Tecnologia:

Responde a la pregunta: ; Como satisfacerla?

Podemos ver que tenemos un segmento muy amplio de personas que

requieren de nuestro servicio para cubrir las necesidades de la empresa,

ya que contamos con un equipos adecuados, servicios innovadores que es

el Trading, talento humano especializado.

Grupo de Compradores:

Responde a la pregunta: A quién satisface estas necesidades?

Los grupos interesados en contratar nuestro servicio principalmente son:

e Importadores

e Exportadores.
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Micro-Segmentacién

Con este estudio se daran a conocer las caracteristicas de los
consumidores asi mismo las cualidades preceptuales que permitan
diferenciar este servicio en el concepto de los compradores potenciales.

Las caracteristicas del segmento elegido son:

Segmentacion Geografica

En la ciudad de Guayaquil, pero nuestro mayor deseo es tener varias
sucursales en las ciudades principales de nuestro pais y en el exterior,

ademas de tener alianzas estratégicas con empresas internacionales.

Segmentacion Demografica

Todos los importadores y exportadores ya que nuestra empresa también
cuenta con agentes de aduanas y navieras ya que formariamos alianzas

estratégicas con ellos.

Segmentacion Psicografica

Personas cuyo interés es movilizar sus productos a diferentes paises
dependiendo de su giro de negocio y a su vez traer mercancias a nuestro

pais.

Empresas que desean formar toda clase de alianzas para el beneficio de
ambas partes y poder establecer una coalicidén para llegar a posicionarnos
como una empresa grande y solida en el mercado nacional y en un futuro

internacional.
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2.2.5. ANALISIS DE COMPETITIVIDAD DE PORTER

Grafico N° 2.2.5.1

AMENAZA DE
SERVICIOS
SUSTITUTOS

PODER DE PODER DE
NEGOCIACION

RIVALIDAD
s NEGOCIACION

DE LOS DE LOS
PROVEEDORE elalrlsrizels CLIENTES

S

BARRERAS DE
ENTRADA

Elaborado por: Las Autoras

Barreras de Entrada

Las barreras de entrada en este sector son minimas, y son:

e Gastos de inversion minimos: facilitando que con poco de capital se

puedan constituir empresas del mismo ambito.
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e Regulacion del mercado: No existe ninguna reglamentacién que
prohiba el ingreso de nuevos competidores, sin embargo, si se
estipula la necesidad de contratar los servicios de una Consolidadora

de Carga.

e Lealtad de los consumidores: los consumidores pueden mostrarse
reticentes a cambiar un servicio al que estan acostumbrados, sin
embargo al comprobar la calidad del mismo, ellos podran cambiar de

proveedor sin ningun impedimento.

Barreras de Salida

En economia las Barreras de Salida son obstaculos que impiden o dificultan
a una empresa la salida del mercado, ya que, las obliga a permanecer en
la industria operando, porque los costos de permanecer en el negocio son
menores que los que se generarian al liquidar la empresa, esto implica que
a pesar de obtener malos resultados econdmicos e incluso pérdidas se

decida permanecer funcionando.

Para nuestra compania, no existirian impedimentos que nos dificulten la
libre salida del mercado, dado que nuestra inversidn inicial en

infraestructura es minima.

Rivalidades existentes entre Competidores

Para una compafia sera mas dificil competir en un mercado o en uno de
sus segmentos, donde los competidores estén muy bien posicionados, y/o
sean muy numerosos, y los costos fijos sean altos, pues constantemente
estara enfrentada a guerras de precios, promociones y entrada de nuevos

servicios.
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En nuestro mercado existen numerosas Consolidadoras de Carga por las
que hemos escogido 5 que son las mas importantes del Pais, los cuales
con sus diferentes estrategias buscan abarcar todo el mercado de

importadores y exportadores, estas son:

Damcon My HyL

Navicargo

v

v

v Proficargo Ltda.
v Cogunsa

v

Ecuador Cargo System
Poder de Negociacién de Clientes

Una empresa debe conocer y determinar correctamente su mercado de
clientes para saber a ciencia cierta a que segmento de mercado enfocar

sus esfuerzos y brindar sus servicios.

Dentro del sector de las Consolidadoras nuestro radio de accion sera
tomada para las compafia que se desarrollan en el campo del Comercio

Exterior tanto el sector exportador como el importador.
Amenaza de Ingreso Servicios Sustitutos

Guayaquil es el principal puerto de entrada y salida de mercaderias en el
pais, moviendo el 70% del comercio exterior, existen varias empresas que
forman parte de la cadena logistica, que son:

e Las Navieras

e El Agente de Carga

e El Almacén Temporal

e El Agente de aduana
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Segun la Superintendencia de Companias, el numero de las empresas
relacionadas al aseguramiento de la carga a aumentado en los ultimos
afos, podemos tomar en cuenta a éste servicio como complementario ya

que el riesgo de pérdida es alto.

Amenaza de Ingreso de Nuevos Negocios

Un riesgo importante a considerar es la apertura a companias relacionadas

a lo que se refiere a Consolidadoras de Cargas como son:

¢ Nawvieras, y;

e Aerolineas

Cuya infraestructura y contacto directo con las empresas ellos tienen.

Plan de Marketing

Posicionamiento

El posicionamiento consiste en construir una percepcion en la mente de las
personas que nos interesan, para que ellas nos califiquen como la mejor
solucién ante una necesidad y nos ubique en el lugar preferente cuando

tenga que tomar una decision de compra.
Como principal herramienta para dar a conocer nuestros servicios sera el

uso del marketing electronico, asi como las visitas y Illamadas

personalizadas.
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Entre los principales canales de comercializacion tenemos el Internet.

e Elaboracién un Web Site.

e Elaboraciéon de una base de datos

Como la tendencia actual del comercio en el ambito internacional es el uso
del correo electronico y el Internet, entonces hemos optado por crear un
Web Site en donde el cliente pueda contactarse con nosotros y pedir
informacion de nuestros servicios, ademas la ventaja de tener una cuenta
de correo electrénico radica en que no solo el importador ecuatoriano
puede acceder a ella sino cualquier posible cliente de cualquier parte del
mundo que esté interesado en la compra y venta de mercancias con el

Ecuador.

Posteriormente realizaremos una Base de Datos con la informacién de los
importadores que existen en el Ecuador, obteniendo esta informacién de
las diferentes Camaras que existen en el pais, asi como de entes publicos,
privados, guias y revistas que proporcione informacion sobre los

importadores y sus importaciones.

Es por esto que queremos posicionarnos en el mercado como una empresa
responsable y profesional y nuestro Slogan sera Su carga es nuestra

razon de existir.

Diferenciacion de Servicios

Buscamos destacarnos sobre la competencia con soluciones integrales
para las empresas con un servicio eficaz, eficiente, responsable y

comprometido en satisfacer sus necesidades a un excelente costo.
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A continuacién describiremos las diferentes estrategias que hemos

elaborado para que la empresa pueda diferenciarse de su competencia:

e Ofrecer un trato personalizado, cumpliendo con los contratos a
tiempo, con las cantidades exactas y sobre todo ofreciendo un servicio
agil, oportuno y eficaz, que satisfaga los requerimientos del cliente.

e Proporcionar soluciones seguras en abastecimiento con precios

competitivos, insumos de calidad y eficientes procesos de trabajo.

Figura N° 2.2.5.2: Logo ConsolEcuaCarga S.A.

ConsolEcuaCarga S.A

Elaborado por: Las Autoras

2.2.6. MARKETING MIX

Esta parte del proyecto es de vital importancia previo a efectuar la inversiéon
y comienzo del negocio, aqui se detalla lo que se espera conseguir con
este proyecto, lo que costara, el tiempo y los recursos a utilizar para su
consecucion, y un analisis detallado de todos los pasos que han de darse

para alcanzar los fines del propuesto.
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La estrategia que vamos utilizar es el Marketing Mix, que es la seleccién,
ponderacion y conformacion de los instrumentos de marketing (producto
consumidor, costos, distribucion y promocion), establecidos por una

empresa en un momento concreto, como se describe a continuacion:

1.- Producto (Servicio)

Diferenciacion del Servicio

Como ya hemos mencionado en la descripcién del producto, nos
identificaremos con una politica de buen servicio al cliente, porque
contaremos con personal especializado, una Estructura Organizacional
Horizontal a nivel del Departamento de Operaciones, lo que nos permitira
otorgar a cada cliente un Asesor de Cuenta, dependiendo del tramite, sea
este Importacién o Exportacion.

Ademas, contaremos con una pagina Web para que nuestros clientes
puedan consultar sobre el estatus y/o progreso de sus tramites a través de
un codigo de acceso asignado por nosotros pudiendo asi atender sus

necesidades las 24 horas del dia y no solo en horarios de oficina

El objetivo de esta funcidén Web, es que cada cliente este siempre al tanto

de las secuencias y procesos que conlleva un tramite de exportacién e

importacion encargados a nuestra empresa.

Tipos de Servicio Ofrecidos a Clientes

Brindaremos a nuestros clientes asesoria complementaria de acuerdo a la

necesidad del tramite a realizar; en los siguientes parametros:
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Reclamos administrativos

Impugnaciones

Asesoria en Comercio Internacional

Cumplimiento y aplicacion de requisitos legales, nacionales y/o
extranjeros

Elaboracién de fichas técnicas por servicios

Seleccién de términos de negociacion internacional (INCOTERMS)

Logistica internacional

Clasificacion de partidas arancelarias e interpretaciéon de leyes y
disposiciones por parte de nuestros técnicos profesionales.

Registro de nuevos importadores y exportadores en el Sistema
Interactivo de Comercio Exterior (SICE)

Registro de Firmas Autorizadas para la Declaracion Andina de Valor
(DAV).

Gestion de tramite en Aduana.

2.- Consumidor

Nosotros tenemos el compromiso de brindarle al cliente un servicio

completo en materia aduanera y con las especificaciones de calidad,

mediante nuestros ejecutivos haremos con mayor rapidez los pedidos y con

un seguimiento de la mercaderia desde su llegada ya sea maritimo o aéreo

hasta la empresa de nuestros clientes, con esto queremos que nuestros

clientes queden satisfechos cada vez mas con nosotros.

Clientes Iniciales

Nuestros clientes potenciales inicialmente serian las importadoras, y

exportadoras dedicadas al COMEX (Comercio Exterior).
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Comodidad del Cliente

Nosotros poseemos una amplia oficina la cual tiene una sala de estar muy
comoda donde el cliente puede tomarse un café mientras entra a conversar
con el Gerente de Operaciones o los Gerentes Propietarios; la oficina
donde se establecen las negociaciones es amplia y posee tecnologia de

punta.

Con respecto de los pedidos le hacemos un seguimiento personalizado o
sea que el cliente espera tranquilo la llegada de su mercaderia a su

empresa.

Mecanismos de Atencion al Cliente

Como se menciond antes en el servicio de diferenciaciéon contaremos con

dos mecanismos de atencion al cliente:

Asesor de Cuenta: Nosotros tenemos el compromiso de brindarle al
cliente un servicio completo en materia aduanera y con las especificaciones
de calidad, mediante nuestros ejecutivos haremos con mayor rapidez los
pedidos y con un seguimiento de la mercaderia desde su llegada ya sea
maritimo o aéreo hasta la empresa de nuestros clientes, con esto queremos

que nuestros clientes queden satisfechos cada vez mas con nosotros.

Pagina de Internet de la compainia: Como lo mencionamos en
diferenciaciéon del servicio, los clientes puedan consultar sobre el estatus
y/o progreso de sus tramites a través de un cédigo de acceso asignado por
nosotros, pudiendo asi atender sus necesidades las 24 horas del diay no

solo en horarios de oficina.

3.- Costo a Satisfacer
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Nuestra Consolidadora siempre va a buscar la manera de llegar a un
acuerdo con nuestros clientes antes de iniciar una consolidacion. La
empresa tiene muy entendido que el costo va de la mano con la calidad del
servicio que presta y eso es algo que nos ha llevado a dar grandes pasos

en el mercado.

Estrategia de Precios

La definicidon del precio debe conciliar diversas variables que influyen sobre
el comportamiento del mercado. En primer lugar esta la demanda asociada
a distintos niveles de precio; luego los precios de la competencia para
productos similares y sustitutos y, por ultimo los gastos administrativos y el
margen de utilidad, el cual no es una tarifa fija, pues la empresa discrimina
los precios de acurdo al tipo de cliente al que va a ofrecer sus productos o

servicios.

Precios de la Competencia

Se realizara un monitoreo de los precios fijados en el mercado con el fin de
mantener a la empresa en un nivel competitivo. Al verificar los precios de
la competencia, podremos constatar que estan en un rango superior al

nuestro, porque elevan en mayor porcentaje su utilidad.

El precio dependera en gran parte del cliente, esto implica que si es un
cliente que utiliza sus servicios mayor numero de veces al afo, obtendra
un precio menor. Al segregar asi a los usuarios, se beneficia
mayoritariamente a las grandes empresas, incrementando sus costos e

impidiéndoles ser competitivas.

4.- Promocion y Publicidad
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Para incursionar en el mercado aduanero y a la vez elevar nuestra marca
en la ciudad de Guayaquil y a futuro a nivel nacional, se propone como
parte importante establecer una buena estrategia promocional que nos
permita conocer si realmente se cumpliran los objetivos de la organizacion
y que cubriremos a través de una campana publicitaria, a todos nuestros

posibles clientes.

Internet.- Es un medio de ultima generacién por eso invertiremos en Web
de la compania, donde el usuario podra enterarse de todas las actividades
de la empresa. Aprovecharemos las ventajas que nos brinda el Internet,
donde el acceso al mismo es libre, de esta manera llegaremos a un mayor
numero de posibles usuarios. La pagina web es

www.consolecuacarga.com.ec.

Marketing Directo (One to one). - Implica una “respuesta directa” de un
consumidor, es una técnica que se utiliza para dirigir mensajes comerciales
hacia los consumidores individuales, difiere de la publicidad regular en que
no se pone sus mensajes en medios masivos de comunicacioén tales como,

periodicos o television, en lugar de ello.

Grafico 2.2.6.1

MARKETING & PUBLICIDAD
Cuna radial 20 seg. 4.000,00
Vallas Publicitarias 2.500,00
Disefio de Pagina Web con direccion Electronica | 500,00
Disefo e Impresién de Tarjetas de presentacion 300,00
Hosting Anual 100,00

Dominio cada 5 afos 50,00
Elaborado por: Las Autoras

5.- Distribucion
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http://www.consolecuacarga.com.ec/

Cuando se produce un bien se lo debe llevar por medio de un canal de
distribucion para que pueda llegar a los clientes; este canal lo constituye la
empresa ConsolEcuaCarga S.A. cuyo modelo de comercializacién es el
mas corto y directo ya que el ofrecer el servicio al cliente es de forma

directa, empresa-cliente.

2.2.7. FLUJOGRAMA DE OPERACIONES

Servicio Integral

El proceso de Distribucion Fisica Internacional se compone basicamente

de las siguientes etapas:

e Etapa I: Agenciamiento de Carga Internacional
e Etapa Il: Agenciamiento de Aduana
e Etapa lll: Aimacenaje

o Etapa IV. Distribucion

I. Agenciamiento De Carga Internacional
Esta etapa involucra la coordinacién de las diferentes acciones necesarias
para lograr el traslado de los productos hasta el pais de destino, desde la

recepcion de la orden de compra que nuestro cliente emite a su proveedor

hasta su entrega en los terminales de almacenaje.

Son las siguientes:
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Recepcion de la orden de compra.

Planificacion de entregas en coordinacion.

Reserva de espacio en las respectiva compania maritima
Recogida y/o recepcion de la carga en el almacén de origen.
Inspeccion de la carga en el origen.

Tramites de exportacion

Embarque del envio via maritima

Solicitud de numeracién

Recepcion de la Carga en Puerto y traslado a la terminal

Il. Agenciamiento de Aduana

Esta etapa involucra la coordinacién de las diferentes acciones necesarias

para conseguir la retirada de los productos desde la terminal de almacenaje

hasta los almacenes del cliente o punto final de la entrega.

Todo este proceso es efectuado por nuestro agente de aduana. Son las

siguientes:

o0 bk w N~

Recepcidn del certificado de inspeccion original.
Gestidn para la retirada de los materiales

Preparacién para la Declaracion Unica de Importacion.
Resultado de la numeracion.

Retirada de la mercancia de la terminal.

Entrega en los almacenes del cliente o punto final de entrega.

lll. Almacenaje
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Esta etapa involucra la coordinacién de las diferentes acciones necesarias

para conseguir la éptima gestion de los inventarios desde la llegada de

almacén del envio hasta la preparacion de los productos para su

distribucion final.

Son las siguientes:

9.

© N o a bk wbd =

Recepcion de la mercancia.

Control de la recepcion de productos importados y nacionales.
Registro en el sistema de informacion y gestion de documentos.
Manipulacién de productos.

Almacenaje de productos

Acondicionamiento previo.

Asignacion de espacio.

Movimientos

Confirmacion de salida

10. Confirmacion de entrega.

11.Reporte de movimientos de materiales.

12.Control de inventarios.

IV. Distribucion

Esta etapa involucra la coordinacién de las diferentes acciones necesarias

para conseguir que los productos de nuestros clientes sean entregados en

su destino final en el menor tiempo posible.

Son las siguientes:
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Situacion en la zona de pre-despacho.
Verificacion fisica versus documento.
Acondicionamiento para el despacho.
Consolidacion de la carga

Carga en las unidades de transporte.

Entrega a los clientes

N o O R~ 0Dd =

Registro en el sistema de informacion y gestion de documentos.

A continuacion presentamos el Flujograma de operaciones:

Grafico N° 2.2.7.1

Tnicin

Recepcion
Cargay
Elaboracion
Documentos
Importacion

PUERTO
DESTINO

Elaborado por: Las Autoras

2.3. ESTUDIO TECNICO
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Tamano y Localizacion de la Compaiiia

OFICINA
Para el proyecto en curso, hemos decidido alquilar una oficina en la Av.
Francisco de Orellana en el Edificio Centrum detras del Edificio del

Ministerio del Litoral.

Area Total “A”: 10 m x 6 m = 60 m2

Se prefirié esta ubicacion de la oficina ya que se encuentra en un area de

facil acceso de la ciudad y ademas por ser una zona comercial.

La oficia posee cafeteria, parqueo, central de aire acondicionado, edificio
inteligente con cableado estructurado para voz y datos, control de
seguridad de acceso, alarma contra incendios, detectores de humo, planta

de energia propia y facilidad de parqueo, seguridad las 24 horas del dia.

Figura N° 2.3.1: Foto de Oficina ConsolEcuaCarga S.A.

BODEGA
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Ademas alquilaremos una bodega para el almacenamiento de la mercancia
que llegara en los contenedores ubicada en la Av. 25 de Julio (zona
portuaria) para que sea mas factible la transportacion de los contenedores
a la bodega.

Area Total “B”: 25 m x 12 m = 300 m?
Se eligio esta ubicacién ya que asi el contenedor podra llegar mas rapido a
la bodega para proceder a la consolidacion y descosolidacién de la

mercancia.

Figura N° 2.3.2: Foto de Bodega ConsolEcuaCarga S.A.

Grafico N° 2.3.1
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Elaborado por: Las Autoras

Grafico N° 2.3.2
PLANO DE LA BODEGA
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Elaborado por: Las Autoras
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2.3.1. NECESIDADES DE ACTIVOS

Tabla N°2.3.1.1

Balances de Equipos de Oficina

. _ . Precio Costo
Equipos de Oficina Cantidad Unit. Total
Teléfono sencillo Panasonic 8 15,00 120,00
Tacho de Basura 9 8,00 72,00
Aire Acondicionado Tipo Split SMC
12000BTU 3 360,00 | 1.080,00
Dispensador de Agua 1 150,00 150,00
Elaborado por: Las Autoras
Tabla N° 2.3.1.2
Balances Equipos de Computaciéon
] . Precio Costo
Equipos De computo Cantidad Unit. Total
Computadoras 7 460,00 | 3.220,00
Impresora Multifuncional Epson 1 200,00 200,00
Elaborado por: Las Autoras
Tabla N° 2.3.1.3
Balance de Muebles de Oficina
Preci
Muebles de Oficina Cantidad ret.:lo Costo
Unit. Total
Escritorios 7 200,00| 1.400,00
Sillas tipo ejecutivo con ruedas 3 100,00 300,00
Sillas de cuerina 4 40,00 160,00
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Sillas operativas 14 15,00 210,00
Archivadores 7 90 630
Elaborado por: Las Autoras
TablaN°2.3.1.4
Balance de Suministros de Oficina
Suministro de Oficina Cantidad Pre(_:|o Costo
Unit. Total
Caja de Esferos 6 6,50 39,00
Resaltadores Varios Colores 10 0,75 7,50
Resmas de papel blanco bond A4 500 hojas
75 gr. 12 4,00 48,00
Carpetas Archivadoras Tamano Oficio 100 0,20 20,00
Tinta para impresora 2 60,00 120,00
CD’s torre de 100 unidades 1 18,00 18,00
Otros 50,00

Elaborado por: Las Autoras

Tabla N°2.3.1.5

Servicio Web.

Hosting Anual

100,00

Dominio cada 5 anos

50,00

Elaborado por: Las Autoras
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CAPITULO I



Consideraciones Financieras

Una vez realizado el estudio técnico, en donde se determind la
localizacion del proyecto, y el balance del personal, es momento de
demostrar si éste proyecto es viable después de analizar los ingresos y gastos

proyectados.

Asi mismo, la depreciacion se la hara en base al método de linea recta,

para todos los activos fijos de la empresa.

Para realizar este capitulo, primero nos basaremos en una breve revision de
los datos del negocio, para luego evaluar las inversiones, proyecciones y

flujos que mostraran la factibilidad del proyecto

3.1. INVERSIONES DE LA ORGANIZACION

Las inversiones de la organizacion se basan en: activos fijos, equipos
electronicos, equipos de oficina, muebles y enseres de oficina, capital de

trabajo.

La inversion Inicial comprende todos los desembolsos que el inversionista
debe incurrir para la ejecucion del proyecto, el 15% es préstamo a una
institucién financiera que es la CFN y el 85% envasado en garantia de la
CAE lo que se ha resumido en la Tabla N° 3.1.1, cuyos valores se muestran

a continuacién de la siguiente manera:
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Tabla N° 3.1.1
Cuadro de Inversién ConsolEcuaCargo S.A.

Cuadro de Inversion
Inversion de
$ 7,680.00
Instalacion
Activos Fijos 7,542.00 | Préstamo | 15.05%
Capital de
2,500.00
Trabajo
i Aporte
Garantia 100,000.00 84.95%
Personal
Total Inversion | $17,722.00

Elaborado por: Las Autoras

El Bien de Garantia sera una Escritura de Casa, de propiedad de las Socias

con Derecho de Posesion (Notariado).

El bien quedara en garantia por la Inscripcion de nuestra empresa en la
Corporacién Aduanera del Ecuador (CAE), ya que es un requisito esencial

para poder obtener el cédigo de Consolidadora de Carga.

3.2. ACTIVOS FIJOS

En los Activos Fijos se toman en cuenta los, Equipos de Oficina, Equipos
de Computo y Muebles de Oficina ya que estos nos cual permitira mejorar
la imagen de la compaiia, tal como se especificd anteriormente en cada

uno de los planes de accion.
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Tabla N°3.2.1
Activos Fijos

Balance de Activos Fijos

Equipos de Oficina Cantidad Precio Costo
Unit. Total
Teléfono sencillo Panasonic 8 $ 15.00| $ 120.00
Tacho de Basura 9 8.00 72.00
Aire Acondicionado Tipo Split SMC
12000BTU 3 360.00 | 1,080.00
Dispensador de Agua 1 150.00 150.00
Equipos De computo
Computadoras 7 460.00 3,220.00
Impresora Multifuncional Epson 1 200.00 200.00
Muebles de Oficina
Escritorios 7 200.00 1,400.00
Sillas tipo ejecutivo con ruedas 100.00 300.00
Sillas de cuerina 4 40.00 160.00
Sillas operativas 14 15.00 210.00
Archivadores 7 90 630
TOTALES - COMPRA DE ACTIVO $7,542.00

Elaborado por: Las Autoras

107




3.3. CAPITAL DE TRABAJO

El capital de trabajo se utiliza para financiar los costos a inicio del proyecto
como son: Gastos de Administracion que comprenden Sueldos y Salarios,

Gastos Basicos, Suscripciones, entre otros.

Esto representa el efectivo que se necesita en caja y bancos para
responder a nuestros gastos operativos hasta poder generar los ingresos

por ventas y al mismo tiempo nos evite caer en déficit de efectivo.

Para calcular el monto de dinero con que ConsolEcuaCarga S.A. debe
contar para afrontar los costos y gastos relacionados con la operatividad
del proyecto en el primer aino de funcionamiento, se utilizé el método del

déficit acumulado maximo.

En base a los ingresos y egresos calculados en cada mes, se aplico el
método antes mencionado, en donde se escoge el mayor déficit entre
los ingresos y egresos mensuales, como lo indica enla TablaN°3.1.1, en

donde se muestra los ingresos y egresos resumidos.
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Tabla N° 3.3.1
Capital de Trabajo

Meses 0 1 2 3 4 5
Ingresos $15,750.00| $ 15,750.00| $ 15,750.00| $ 15,750.00| $ 15,750.00
Gastos 12,544.63 12,544.63 12,544.63 12,544.63 12,544.63
Resultado | -2,500.00 3,205.37 3,205.37 3,205.37 3,205.37 3,205.37
Saldo Ac. | -2,500.00 705.37 3,910.74 7,116.11 10,321.47 13,526.84

Elaborado por: Las Autoras

Meses 6 7 8 9 10 11 12
Ingresos | g 15750.00 $ 15,750.00 $ 15,750.00 |$ 15,750.00 |$ 15,750.00 |$ 15,750.00 |$ 15,750.00
Gastos 12,544.63 | 12,544.63 | 12,544.63 | 12,544.63 | 12,544.63| 12,544.63| 12,544.63
Resultado | 350537| 320537| 320537 3,20537| 320537| 3.20537| 3,205.37
Saldo Ac. | 46,732.21| 19,937.58 | 23,142.95| 26,348.32 | 29,553.68 | 32,759.05| 35,964.42

Elaborado por: Las Autoras

3.4. ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

El estado de Pérdidas y Ganancias es proyectado para 5 anos, las

utilidades se van incrementando como base del incremento en ventas por

el servicio prestado como se observar en la siguiente tabla donde se puede

ver que en el segundo afo de constitucidon de la empresa ya se obtiene

ganancia.

Tabla N° 3.4.1

Estado de Resultado Proyectado
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Estado de Resultado Proyectado
CRECIMIENTO 20, 1 2 3 4 5
CONTENEDORES
Precio/ Servicio | 2.5 2.5 2.5 2.5 2.5 2.5
- K”°rt J 2000 | 2000 2000 2000 2000
ransportado
Contenedor 36 37 37 38 38
Transportado
Ingresos 180000 | 182700 185441 188222 191045
Ingreso por
Enganche
Alianza Navieras | 5% 9000 9135 9272 9411 9552
Costo Directo
Transporte
Primera Etapa
Transporte
Ciudad 70% 7560 7673 7789 7905 8024
iuda
Transporte
int onal 20% 3240 3289 3338 3388 3439
ntercantonales
Transporte
int incial 10% 2160 2192 2225 2259 2293
nterprovincia
Total Costo
Transporte
Primera Etapa
Transporte
Segunda Etapa
Transporte
A - Ad 100% 9000 9135 | 9272.025 |9411.1053 |9552.27196
macén - Aduana
TOTAL
TRANSPORTAC. 21960 22289 22624 22963 23308
1er - 2da Etapa
Mg“tacafga 70% | 2700 | 2741 2782 2823 2866
equena
Montacarga 20% 3240 3289 3338 3388 3439
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Mediana

Montacarga

10% 4320 4385 4451 4517 4585
Grande
TOTAL GASTO 10260 | 10414 10570 10729 10890
DE CARGA
Estibadores 1440 | 1461.6 | 1483.524 | 1505.7768¢ 1528.36351
TOTAL COSTO 33660 | 34165 34677 35198 35725
Gastos
Suministros de 605.00 | 605.00 | 605.00 605.00 605.00
Oficina
Alquiler de Oficina 6,600.00 | 6,600.00 | 7,260.00 | 7,260.00 | 7,986.00
Servicios Basicos
(Agua, Energia. 1,512.00 | 1,512.00 | 1,512.00 | 1,512.00 | 1,512.00
Eléct., Teléfono)
Marksting & 7.450.00 | 7,450.00 | 7,450.00 | 7,450.00 | 7,450.00
Publicidad
Internet 1,080.00 | 1,080.00 | 1,080.00 | 1,080.00 | 1,080.00
Linea Telefénica 420.00 | 420.00 420.00 420.00 420.00
Servicios Basicos
(Agua, Energia 960.00 | 960.00 960.00 960.00 960.00
Eléctrica)
Alquiler de 8,400.00 | 8,400.00 | 9,240.00 | 9,240.00 | 10,164.00
Bodega
66,120.0
Sueldo y Salario 66,120.00 66,120.00 . 66,120.00 | 66,120.00
Décimo Tercero 5,510.00 | 5,510.00 | 5,510.00 | 5,510.00 | 5,510.00
Decimo Cuarto 1,920.00 | 1,920.00 | 1,920.00 | 1,920.00 | 1,920.00
Aporte Patronal 8,033.58 | 8,033.58 | 8,033.58 | 8,033.58 | 8,033.58
Vacaciones 2.755.00 | 2,755.00 | 2,755.00 | 2,755.00 | 2,755.00
Fondo de Reserva 5,510.00 | 5,510.00 | 5,510.00 | 5,510.00 | 5,510.00
TOTAL GASTO 116,875.58 "6’875'2 118’375'2 “8’375'2 120,025.58
Gastos de
Depreciacion de 1675.2 1675.2 1675.2 1675.2 1675.2
Activos
Gastos
Financieros - 1536.40 976.93 358.72
Interés
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Utilidad Antes de
Participacion de 35252.82 |38142.39 | 39625.65 | 42384.90 | 43171.43
Impuestos
St A
Participacion 15% | o, | 506792 | 572136 | 594385 | 6357.73| 647572
Trabajadores
No Deducibles 23728.58 |23728.58 | 23728.58 | 23728.58 | 23728.58
'mp;‘zsnt;a 1@ | 259 [13423.37 |14037.40 | 14352.60 | 14938.94 | 15106.07
Utilidad Liquida 16,541.53 18’383'2 19329'? 21,088.23 | 21,589.64

Elaborado por: Las Autoras

3.5. BALANCE GENERAL

El Balance General esta conformado por las siguientes cuentas:

Cuentas de Activo Corriente: Caja que se lo obtiene del Saldo Final del

Flujo de Caja mientras los Activos Fijos estan representados por la

Inversiodn inicial considerando la tasa de depreciacion.

Dentro de los Pasivos tenemos: Deuda que se tiene con la Corporacion

Financiera Nacional (CFN)

En el patrimonio se observa el aporte socios bien en garantia.
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Tabla N° 3.5.1
Balance de Situacion Inicial

BALANCE DE SITUACION INICIAL

Activos

Circulantes

Efectivo (Capital de Trabajo ) $ 2,500.00
Fijos

Equipos de Oficina

Teléfono sencillo Panasonic 120.00
Tacho de Basura 72.00
Aire Acondicionado Tipo Split SMC 12000BTU 1,080.00
Dispensador de Agua 150.00
Equipos De computo

Computadoras 3,220.00
Impresora Multifuncional Epson 200.00
Muebles de Oficina

Escritorios 1,400.00
Sillas tipo ejecutivo con ruedas 300.00
Sillas de cuerina 160.00
Sillas operativas 210.00
Archivadores 630.00
Terreno (Bien Garantia) 100,000.00
Diferidos

Gastos de Instalacion 7,680.00
Total Activos 117,722.00
Pasivo

Deuda con Instituciones Financieras

CFN $ 17,722.00
PATRIMONIO

Aporte Socios Bien en Garantia 100,000.00
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $ 117,722.00

Elaborado por: Las Autoras
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Tabla N°3.5.2

Balance General Proyectado 5 Afios

BALANCE GENERAL AL CIERRE DE CADA PERIODO

AL 31 DE DICIEMBRE DEL 201X

1

\ 2

\ 3

\ 4

Activos

Circulantes

Efectivo

$ 49,807.02

$ 47,436.57

$43,301.39

$ 44,455.61

$ 46,357.22

Prepagados

Arriendos
Pagados Por
Anticipados

Oficina

1100

1100

1210

1210

1331

Bodega

1400

1400

1540

1540

1694

Total

2500

2500

2750

2750

3025

Fijos

Equipos de
Oficina

Teléfono sencillo
Panasonic

120.00

108.00

96.00

84.00

72.00

Tacho de Basura

72.00

64.80

57.60

50.40

43.20

Aire Acondicionado
Tipo Split SMC
12000BTU

1,080.00

864.00

648.00

432.00

216.00

Dispensador de
Agua

150.00

120.00

90.00

60.00

30.00

Equipos De
computo

Computadoras

3,220.00

2,146.67

1,073.33

2,146.67

1,073.33

Impresora
Multifuncional
Epson

200.00

133.33

66.67

133.33

66.67

Muebles de
Oficina

Escritorios

1,400.00

1,260.00

1,120.00

980.00

840.00

Sillas tipo ejecutivo
con ruedas

300.00

270.00

240.00

210.00

180.00

Sillas de cuerina

160.00

144.00

128.00

112.00

96.00
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Sillas operativas 210.00 189.00 168.00 147.00 126.00
Archivadores 630.00 567.00 504.00 441.00 378.00
Depreciaciéon de

: 16752 16752 1675.2 1675.2 1675.2
Activos
lfj’:f‘s' Activos 5866.80 | 4,191.60 | 2,516.40 | 3,121.20 |  1,446.00
Terreno 100000 100000 100000 100000 100000
(Bien Garantia)

Total Activos \ $158,173.82 \ $154,128.17 \ $148,567.79 \ $150,326.81 \ $150,828.22
Pasivo
Obligaciones a
Corto Plazo
Sueldo y Salarios 5510.0 5510.0 5510.0 5510.0 5510.0
Decimo Tercero 5510.0 5510.0 5510.0 5510.0 5510.0
Decimo Cuarto 1920.0 1920.0 1920.0 1920.0 1920.0
Vacaciones 2755.0 2755.0 2755.0 2755.0 2755.0
Fondo de Reserva 5510.0 5510.0 5510.0 5510.0 5510.0
Patronal 8033.6 8033.6 8033.6 8033.6 8033.6
Total
Obligaciones a 29238.6 29238.6 29238.6 29238.6 29238.6
Corto Plazo
Deuda con
Instituciones
Financieras
CFN 17722 | $12,393.72 | $6,505.97
() Amortizacion de | ¢ 200 55 | 9588775 | $6,505.97
Deuda
$12,393.72 | $6,505.97 $0.00
PATRIMONIO
Aporte Socios Bien 100000 100000 100000 100000 100000
en Garantia
Utilidad o Perdida 1654153 | 18383.63 | 1932921 | 2108823 | 21589.64
del Ejercicio
TOTAL PASIVO +
PATRIMONIO | $158:173.82 |$154,128.17 [$148,567.79 |$150,326.81 |$150,828.22

Elaborado por: Las Autoras
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3.6. ESTIMACION DE COSTOS

El proyecto se basa en la creacion de una Empresa Consolidadora de

Carga en la ciudad de Guayaquil, por lo tanto, se detalla en primera

instancia los costos. Es importante recalcar que el proyecto ha considerado

el alquiler del espacio fisico.

Nosotros nos vamos a tener 2 etapas de trasportacion. La primera se

realizar desde el cliente a la Consolidadora y la segunda desde la

consolidadora a la aduna y los costos son los que se pueden observar en la

Tabla 3.6.1 y estos seran alquilados.

Tabla N° 3.6.1

Transportacion Primera y Segunda Etapa

Transportacion Primera Etapa

Detalle Distribucion / Kilo Costo / Kilo | Costo | Destino
Transporte Ciudad 667 0,15 100 70%
Transporte 667 0,225 150 20%
Intercantonales
Transporte 667 0,3 200 10%
Interprovincial

Transportacion 2da Etapa - Carga Pesada
Detalle Distribucion / Kilo Costo / Kilo | Costo | Destino
Transporte Almacén — 2000 0.125 250 100%
Aduana

Elaborado por: Las Autoras

Para poder traspasar la mercaderia del cliente a los camiones se necesitaran

montacargas y los costos por alquilarlos son:
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Tabla N° 3.6.2

Alquiler Montacarga

MONTACARGA - ALQUILER - 3 horas
Detalle Distribucion | Costo / Kilo Costo/Hora
Montacarga - Pequefia 70% 0,05357 25
Montacarga - Mediana 20% 0,22500 30
Montacarga - Grande 10% 0,60000 40

Elaborado por: Las Autoras

Asi mismo necesitaremos de estibadores, los cuales se contrataran en el
momento que se esté traspasando la mercaderia para que la organicen en

los camiones, y los costos por contratacion son:

Tabla N° 3.6.3

Contrataciéon de Trabajadores

Trabajadores por Contratacion

Estibadores Precio/Hora Total Hora Total / Carga
2 4 8 40

Elaborado por: Las Autoras

Se sub contrataran dos estibadores para que bajen o suban la mercaderia
del contenedor y esto se lo realizara en un tiempo alrededor de 8 horas por

cada contenedor.

Costos Fijos

Dentro de los costos fijos tenemos: Sueldos y Salarios
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Tabla N° 3.6.4

Sueldos del Personal de ConsolEcuaCarga S.A.

Nuamero de
Cargo Cargos Sueldo
Gerente General 1 $1.200
Gerente Financiero 1 900
Gerente de Logistica 1 800
Secretaria Financiera 1 300
Secretaria General 1 250
Recaudadores 1 240
Vendedores 2 250

Elaborado por: Las Autoras

A cada una de las personas contratadas contaran con todos los beneficios
de la ley como son: IESS 9,35, XllI, XIV, Patronal 12,15%, Vacaciones,

Fondo de Reserva. Asi mismo el vendedor y el recaudador se les daran los

viaticos para que se puedan movilizar al lugar donde se encuentre el

cliente. El vendedor por su parte recibird un comision del 2% de las ventas

netas.

3.7. EVALUACION DEL PROYECTO

Para calcular la TIR y el VAN se descontaron los Flujos Neto Generados

considerando la TMAR anteriormente mencionada, teniendo como

resultado:

Tabla N° 3.7.1
VAN, TMARy TIR

VAN $ 37,630.35
TMAR 17.10%
TIR 79.85%

Elaborado por: Las Autoras
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Con este resultado podemos concluir que un proyecto es rentable
demostrando al comparar una TIR de 79.85% con respecto a una TMAR
del 17.10% se medi la diferencia entre la TMAR y la TIR, donde la TIR debe
ser mayor o igual que la TMAR.

Ademas para que un proyecto sea rentable se debe realizar maximizar la
utilidad con los minimos recursos reduciendo costos y se lo ve reflejado en
la TIR.

3.8. PAYBACK

El desembolso inicial de la inversion se recuperara el segundo afio de

operaciones, como se muestra en Tabla N° 3.8.1.

Tabla N° 3.8.1
PAYBACK
Tasa 17.10%

Sald_o’ Flujo de Caja RENTABILIDAD Recuperacion
Inversion EXIGIDA
17,722.00 $12,888.44 $3,030.46 $9,857.98
$7,864.02 $14,171.08 $1,344.75 $12,826.33
($4,962.31) $14,498.44 ($848.56) $15,347.00
($20,309.31) $22,763.43 ($3,472.89) $26,236.32
($46,545.63) $28,350.84 ($7,959.30) $36,310.15

Elaborado por: Las Autoras

La inversion se esperaba recuperar en el transcurso de los 5 afos, por lo
tanto se concluye que el proyecto es menos riesgoso de lo esperado, ya
que se puede recuperar la inversion en menos tiempo de lo estimado, que

sera en un plazo de 4 afios.
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3.9. ANALISIS DE SENSIBILIDAD UNI-VARIABLE

En este analisis de sensibilidad podemos observar en este grafico que la

variable de precios es la que mas influye en los resultados del VAN.

Grafico N° 3.9.1
Analisis de Sensibilidad

Sensilivily. VAN
afap A 10,08 20D 00 A D5 S0 0 a0l 18
rece IS
Cantenedarss | IE% ] |

Tasa de Crecimiento 00%

Elaborado por: Las Autoras

Las variables son las siguientes:

Precio

Porque va realizado con el ingreso de mi empresa.
Contenedores
Es la principal variable que se considera mis ingresos porque influye

directamente en los resultados obtenidos del flujo.

Tasa

Porque es la aspiracion de un futuro creciente para mi empresa.
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Analisis del flujo de caja del VAN

Variable Normal

Grafico N° 3.9.2
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Elaborado por: Las Autoras

En el Grafico N° 3.9.1 se muestra una variable normal debido a que la
empresa es nueva y ademas no tenemos datos estadisticos o una base de

datos.
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Van iguala 0

ElI VAN igual a 0 (cero) significa que la rentabilidad del proyecto es la misma
que colocar los fondos en él invertidos en el mercado con un interés

equivalente a la tasa de descuento utilizada.

Como podemos ver en el Grafico N° 3.9.2, es el minimo punto donde puedo

recuperar el saldo de inversion sin obtener ganancias.

Grafico 3.9.3
VAN
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0.04 400

360
2003 30 3
=] 0
m 260 €
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o 0.02 200 ‘g

160

0.01 - 100

- B0

0. 0

(% 100,000.00) S0.00 £ 100,000.00

Elaborado por: Las Autoras
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VAN Mayor a0

El VAN mayor a 0 (cero) significa que el proyecto de inversion tiene un VAN

positivo, el esto quiere decir que el proyecto es rentable.
Como podemos ver en el Grafico N° 3.9.3, tengo el 76% de probabilidad es

que mi van sea mayor a cero o que el resultado obtenido se obtenga el

maximo beneficio.

Grafico N° 3.9.4

VAN

Frobability

0.01

0.00 T !
(S 100,000.00) L £ 100,000.00

Elaborado por: Las Autoras
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3.10 PUNTO DE EQUILIBRIO
Definicion:

El punto de equilibrio es una herramienta financiera para determinar el
momento en el cual las ventas de un producto cubriran exactamente los
costos, esto es igual a un volumen de ventas donde los costos totales son
iguales a los ingresos totales. Esta herramienta analiza las relaciones
existentes entre el costo fijo, el costo variable y las utilidades, permitiendo
establecer un punto de referencia a partir del cual un incremento en los
volumenes de venta generara utilidades. El punto de equilibrio se considera
como una herramienta util para determinar el apalancamiento operativo que

puede tener una empresa en un momento determinado.

Figura N° 3.10.1: Formula Punto de Equilibrio

Costos Fijos
Costos Variables
Ventas Totales

Esta formula se utiliza forma generalizada, debido a que existen varios costos
variables y por tanto se escoge los totales de cada rubro, es decir los totales
de los costos variables que son influenciados por las ventas y el total de los

costos fijos, ademas el total de las venta brutas (Precio * Cantidad)

El resultado de la férmula, nos dice que debemos vender a un nivel de $

14,6108.39 al afo para que no tengamos pérdidas
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CONCLUSIONES

Durante miles de afios la gente conocia muy poco el mundo, ya que
habia escasa posibilidades y maneras de viajar. Hoy en dia podemos
trasladarnos por tierra, mar o aire a casi cualquier region del mundo.
Muchas de las cosas que consumimos en nuestra vida diaria, como la
comida y el vestido, llegan de diferentes regiones, sean de pais o del

extranjero, por algun medio de transporte.

En Ecuador existen empresas dedicadas al flete aéreo, maritimo y
terrestre las cuales se conocen como empresas consolidadoras de
carga, que prestan estos servicios, pero ninguna con el servicio de

Trading.

Uno de los impuestos que tienen que pagar las empresas
consolidadoras de carga es el Impuesto Empresarial a Tasa unica, por

la prestacion de servicios independientes.

INGRESOS: los ingresos que se obtienen por este tipo de Incoterms
DDP Y DDU, ya sea en el flete aéreo, maritimo y terrestre, son ingresos
propios de la actividad, pero la empresa obtienen ingresos que no son
propios de la actividad ya que la empresa realiza toda la logistica de
estos embarques como son el despacho aduanal y la entrega de la
mercancia hasta el almacén del cliente, pero estos no se considera
ingresos por que son ingresos por cuenta del cliente, por tal motivo no
es un ingreso que se deba de acumular a los demas ingresos gravados
propios de la actividad. Para que esto sea correcto en la factura que
expide la empresa consolidadora de carga deben de hacer mencién de

ser gastos por cuenta del cliente.
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DEDUCCIONES: las deducciones que dese generan por estos
conceptos, tales como gastos aduanales, maniobras, flete terrestre e

impuestos de importacion o exportacion.

Son erogaciones que no se consideran como erogaciones propias de
la empresa, son gastos por cuenta del cliente, lo unico que hace la
empresa es pagar por cuenta de terceros, a la hora de hacer la
provision de estos gastos, también se debe de hacer mencion de ser
gastos por cuenta del cliente y no se deben de sumar a los demas

gastos.

Este tipo de empresas no tienen inventario, por tal motivo no se pueden
hacer acreditamiento por estos conceptos, pero si pueden hacer
acreditamiento por sueldo y aportaciones de seguridad social, asi como

acreditamiento por depreciacién por inversiones.

Para dar a conocer nuestros servicios tendremos como estrategia
principal de comercializacion, visitas personalizadas, uso del marketing

electronico.

Sobre la base de los siguientes parametros confirmamos que el
proyecto es viable: TIR: 79,85%, VAN: $ 37.630,35, TMAR: 17,10% y
se recuperara en un plazo de 4 anos a partir del inicio de las

operaciones y lo podemos ver reflejado en el Flujo de Caja.
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RECOMENDACIONES

"La Corporacion Aduanera Ecuatoriana como ente regulador de las
operaciones de Comercio Exterior, debe de acelerar su proceso de
automatizacién de las operaciones tanto en el ingreso de informacion
del Agente de Carga como en el Agente Afianzado de Aduana, para

facilitar las operaciones.

"La Corporacion Aduanera Ecuatoriana debe eliminar los
intermediarios, ya que el importador cuando trae carga por medio de
una Consolidadora y esta a su vez con otra consolidadora se incurre
en una serie de problemas que van desde el retraso en las operaciones
como el costo de las mismas, haciendo el proceso de importacion mas

largo y costoso.
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Anexo N° 1

Requisitos para formar una Consolidadora de Carga

por parte de la Corporacién Aduanera Ecuatoriana (CAE)

Resolucién 1-2003-R2 / 1-2008-R3
CONSOLIDADORA Y/O DESCONSOLIDADORA DE CARGA

Requisitos Legales

Copia de las escrituras de constitucion de la empresa, mismas en las
que debe constar que su objeto social contempla esta actividad.
Copia del nombramiento del representante legal de la empresa

Copia del Registro Unico de Contribuyentes

Si se tratara de una empresa extranjera adicionalmente debe
demostrar que esta domiciliada en el pais.

Balance Auditado de los ultimos dos ejercicios economicos.

Copia notariada de las declaraciones de impuesto a la renta de los dos
ultimos ejercicios econdémicos.

Presentacion la garantia correspondiente ante la CAE.

Carta-poder del consolidador y/o desconsolidador extranjero,
legalizada por el cénsul del Ecuador en el lugar de su domicilio,
autorizando que el desconsolidador ecuatoriano actue como tal a su
nombre y representacion, conteniendo el compromiso de atender y
responder por su intermedio los reclamos que debidamente justificados
se presenten sobre el transporte de las mercancias consolidadas.
Carta de existencia de la compaiia extranjera mediante la cual se
establezca la actividad de la compafia otorgante, protocolizada y
legalizada por el cénsul ecuatoriano en el lugar de su domicilio.
Registro de Consolidador/Desconsolidador de carga maritima,

otorgado por la autoridad competente.
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e Certificacion emitida por la Autoridad Portuaria o su concesionaria, que
acredite la respectiva autorizacién de un espacio fisico, que debera
contar con todas las seguridades correspondientes (alarmas contra
robo e incendio).

e Registro de Consolidador/Desconsolidador de carga aérea, otorgado
por la autoridad competente.

e Certificacion emitida por la Autoridad Aeroportuaria 0 su concesionaria,
que acredite la respectiva autorizacion de un espacio fisico, que debera
contar con todas las seguridades correspondientes (alarmas contra

robo e incendio).

Requerimientos fisicos y técnicos minimos

e Area de Oficina: 60 m2

e Servicios sanitarios basicos.

e Sistema eléctrico normalizado.

e Equipos de oficina indispensables

e lluminacion y ventilacion eficientes.

e Alarma contra robo e incendio.

e Cumplir con los sistemas de seguridad e higiene industrial, exigidos por
el cuerpo de bomberos y el respectivo reglamento del IESS.

e Programa contable completo que incluya el control de bodegas e
inventarios con interconexion a la CAE.

e Acceso a Internet y correo electronico.

e Seguridades para funcionamiento del sistema informatico, mismo que
debera ser compatible con el requerido por la CAE para interconexion.

e Dos lineas telefénicas
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Requerimiento para el Personal de Operaciones de la Empresa

Es necesario que la (s) persona (s) que dirija el area de importaciones

y/o Exportaciones tenga dominio del idioma Inglés.

Requerimiento de documentacion para realizar la Inspeccion

Diagrama de flujo de las operaciones

Planos de implantacion general.

Documentos que puedan determinar la propiedad o forma de uso de
los equipos

Sobre los equipos y maquinarias (montacargas, balanzas, otros),
necesarios para operar como consolidadoras y/o desconsolidadoras de
carga, estos pueden ser propios o de terceros y deberan justificar su
adquisicion legal o en su defecto contar con la respectiva autorizacion
de prestacion de servicio.

Descripcion del sistema de inventario e informatico

Descripcion del equipo informatico

Conexion a Internet con cualquiera de los proveedores o ISP de la
localidad

Cuenta de correo electronico (e-mail) con su proveedor local. (No se
recomienda correos gratuitos, o via webmail, ya sean nacionales o
internacionales.

Cuenta de Correo Seguro

Determinacion del tipo de mercancias destinadas a Consolidar y/o
Desconsolidar

Adicional: Copia del pago de la tasa de inspeccion
Copia de escritura de compra - venta de las instalaciones o contrato de

arrendamiento.
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Anexo N° 2

Activos Fijos - Depreciaciéon

Depreciacion de Activos Fijos - Periodo 5 Afhos

Costo Vida Dep. Dep. | Valoren
Equipos de Oficina Total Util | Anual | Acum. | Libros

Teléfono Panasonic 120.00 10 12 5 60
Tacho de Basura 72.00 10 7.2 5 36
Aire Acondicionado Tipo
Split SMC 12000BTU 1,080.00 216
Dispensador de Agua 150.00 30
Equipos De computo
Computadoras 3,220.00 3 1073 2 1073
Impresora Multifuncional
Epson 200.00 3 67 2 67
Muebles de Oficina
Escritorios 1,400.00 10 140 5 700
Sillas tipo ejecutivo con
ruedas 300.00 10 30 5 150
Sillas de cuerina 160.00 10 16 5 80
Sillas operativas 210.00 10 21 5 105
Archivadores 630.00 10 63 5 315
TOTALES 7,542.00 1675.2 2586

Elaborado por: Las Autoras
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Anexo N° 3

Sueldos y Salarios
N° de . . oy IESS Patronal .. Fondo
Cargo Cargos Sueldo| Comision | Viaticos | Mensual | Anual 9,35% Xl XV 12,15% Vacacion Reserva TOTAL
Gerente
$ 1,200 $1,200 |$14,400 |$ 1,346 [$ 1,200 | $ 240 $1,750 $ 600 [$ 1,200.00 | $ 19,389.60
General 1
Gerente
900 900 10,800 1,010 900 240 1,312 450 900.00 14,602.20
Financiero 1
Gerente de
800 800 9,600 898 800 240 1,166 400 800.00 13,006.40
Logistica 1
Secretaria
) ) 300 300 3,600 337 300 240 437 150 300.00 5,027.40
Financiera 1
Secretaria
250 250 3,000 281 250 240 365 125 250.00 4,229.50
General 1
1 240 $ 40 280 3,360 314 280 240 408 140 280.00 4,708.24
Recaudador
2 250 $ 600 40 1,780 21,360 1,997 1,780 480 2,595 890 | 1,780.00 28,885.24
Vendedores
$5,510 | $ 66,120 | $ 6,182 | $ 5,510 |$ 1,920 $ 8,034 $ 2,755 $ 5,510/ $ 89,848.58

Elaborado por: Las Autoras
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Anexo N°4

Capital de trabajo

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Precio/ Servicio 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25
Kilo Transportado 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000
Contenedor
Transportado 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
Ingresos $ 15,000.00 |$ 15,000.00 |$ 15,000.00 |$ 15,000.00 |$ 15,000.00 |$ 15,000.00 |$ 15,000.00 |$ 15,000.00 |$ 15,000.00 |$ 15,000.00 |$ 15,000.00 |$ 15,000.00
Ingreso por
Enganche
Alianza Navieras 5% 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750

Costo Directo

Transporte Primera
Etapa
Transporte Ciudad 70% 630 630 630 630 630 630 630 630 630 630 630 630
Transporte
Intercantonales 20% 270 270 270 270 270 270 270 270 270 270 270 270
Transporte
Interprovincial 10% 180 180 180 180 180 180 180 180 180 180 180 180
Total Costo
Transporte Primera
Etapa 1080 1080 1080 1080 1080 1080 1080 1080 1080 1080 1080 1080
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Transporte
Segunda Etapa

Transporte Alancen -

Aduana

TOTAL
TRANSPORTACION
1er - 2da Etapa

100%

750

750

750

750

750

750

750

750

750

750

750

750

1830

1830

1830

1830

1830

1830

1830

1830

1830

1830

1830

1830

Montacarga -

Pequefa

Montacarga -

Mediana

70%

225

225

225

225

225

225

225

225

225

225

225

225

Montacarga -

Grande

20%

270

270

270

270

270

270

270

270

270

270

270

270

TOTAL GASTO DE
CARGA

10%

360

360

360

360

360

360

360

360

360

360

360

360

Estibadores

TOTAL COSTO

855

855

855

855

855

855

855

855

855

855

855

855

120

120

120

120

120

120

120

120

120

120

120

120

2805

2805

2805

2805

2805

2805

2805

2805

2805

2805

2805

2805
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Gastos

Suministros de
Oficina

Alquiler de Oficina

Servicios Basicos
(Agua, Energia

Elec., Teléfono) 50.42 50.42 50.42 50.42 50.42 50.42 50.42 50.42 50.42 50.42 50.42 50.42
Marketing &
Publicidad 1100 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00
Internet 126.00 126.00 126.00 126.00 126.00 126.00 126.00 126.00 126.00 126.00 126.00 126.00
620.83 620.83 620.83 620.83 620.83 620.83 620.83 620.83 620.83 620.83 620.83 620.83
Linea Telefonica 90.00 90.00 90.00 90.00 90.00 90.00 90.00 90.00 90.00 90.00 90.00 90.00
Servicios Basicos
(Agua, Energia
Eléctrica)
Alquiler de Bodega 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35
80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80
Sueldo y Salario 1400 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700
Decimo Tercero
Decimo Cuarto 5510.0 5510.0 5510.0 5510.0 5510.0 5510.0 5510.0 5510.0 5510.0 5510.0 5510.0 5510.0
Aporte Patronal 4592 4592 4592 4592 4592 4592 4592 4592 4592 4592 4592 4592
Vacaciones 160.0 160.0 160.0 160.0 160.0 160.0 160.0 160.0 160.0 160.0 160.0 160.0
Fondo de Reserva 669.5 669.5 669.5 669.5 669.5 669.5 669.5 669.5 669.5 669.5 669.5 669.5
TOTAL GASTO 2296 2296 2296 2296 229.6 229.6 2296 2296 2296 229.6 229.6 2296
459.2 459.2 459.2 459.2 459.2 459.2 4592 459.2 459.2 459.2 459.2 459.2
UTILIDAD DEL
EJERCCIO 9,739.63 9,739.63 9,739.63 9,739.63 9,739.63 9,739.63 9,739.63 9,739.63 9,739.63 9,739.63 9,739.63 9,739.63
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Ingresos

Desembolsos -2,500.00 3,205.37 3,205.37 3,205.37 3,205.37 3,205.37 3,205.37 3,205.37 3,205.37 3,205.37 3,205.37 3,205.37 3,205.37

Resultado $15,750.00 | $ 15,750.00 | $ 15,750.00 |$ 15,750.00 | $ 15,750.00 | $ 15,750.00 |$ 15,750.00 | $ 15,750.00 | $ 15,750.00 | $ 15,750.00 | $ 15,750.00 | $ 15,750.00

Saldo Acumulado 12,544.63 12,544.63 12,544.63 12,544.63 12,544.63 12,544.63 12,544.63 12,544.63 12,544.63 12,544.63 12,544.63 12,544.63
-2,500.00 3,205.37 3,205.37 3,205.37 3,205.37 3,205.37 3,205.37 3,205.37 3,205.37 3,205.37 3,205.37 3,205.37 3,205.37

Capital de Trabajo -2,500.00 705.37 3,910.74 7,116.11 10,321.47 13,526.84 16,732.21 19,937.58 | 23,142.95 | 26,348.32 | 29,553.68 | 32,759.05 | 35,964.42
-2,500.00

Elaborado por: Las Autoras
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Anexo N°5

Financiamiento

Préstamo $17,722.00
Plazo 3 anos
Cuota $572.06
Tasa 10.50% | BNF
Tasa Mensual 0.836%
Numero Cuota Capital Interés Amortizacion Saldo
0 $17,722.00
1 $572.06 $423.99 $148.07 $423.99 | $17,298.01
2 $572.06 $427.53 $144.53 $427.53 | $16,870.48
3 $572.06 $431.10 $140.96 $431.10 | $16,439.38
4 $572.06 $434.70 $137.35 $434.70 | $16,004.68
5 $572.06 $438.34 $133.72 $438.34 | $15,566.34
6 $572.06 $442.00 $130.06 $442.00 | $15,124.35
7 $572.06 $445.69 $126.37 $445.69 | $14,678.65
8 $572.06 $449 .41 $122.64 $449.41 | $14,229.24
9 $572.06 $453.17 $118.89 $453.17 | $13,776.07
10 $572.06 $456.96 $115.10 $456.96 | $13,319.12
11 $572.06 $460.77 $111.28 $460.77 | $12,858.34
12 $572.06 $464.62 $107.43 $464.62 | $12,393.72
13 $572.06 $468.51 $103.55 $468.51 | $11,925.21
14 $572.06 $472.42 $99.64 $472.42 | $11,452.79
15 $572.06 $476.37 $95.69 $476.37 | $10,976.43
16 $572.06 $480.35 $91.71 $480.35 | $10,496.08
17 $572.06 $484.36 $87.70 $484.36 | $10,011.72
18 $572.06 $488.41 $83.65 $488.41 $9,523.31
19 $572.06 $492.49 $79.57 $492.49 | $9,030.82
20 $572.06 $496.60 $75.45 $496.60 | $8,534.22
21 $572.06 $500.75 $71.30 $500.75 | $8,033.47
22 $572.06 $504.94 $67.12 $504.94 | $7,528.53
23 $572.06 $509.15 $62.90 $509.15 | $7,019.37
24 $572.06 $513.41 $58.65 $513.41 | $6,505.97
25 $572.06 $517.70 $54.36 $517.70 | $5,988.27
26 $572.06 $522.02 $50.03 $522.02 | $5,466.24
27 $572.06 $526.39 $45.67 $526.39 | $4,939.86
28 $572.06 $530.78 $41.27 $530.78 | $4,409.07
29 $572.06 $535.22 $36.84 $535.22 | $3,873.86
30 $572.06 $539.69 $32.37 $539.69 | $3,334.16
31 $572.06 $544.20 $27.86 $544.20 | $2,789.97
32 $572.06 $548.75 $23.31 $548.75 | $2,241.22
33 $572.06 $553.33 $18.73 $553.33 | $1,687.89
34 $572.06 $557.95 $14.10 $557.95 | $1,129.93
35 $572.06 $562.62 $9.44 $562.62 $567.32
36 $572.06 $567.32 $4.74 $567.32 $0.00

Elaborado por: Las Autoras
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Anexo N° 6

Flujo de Caja
CRECIMIENTO
CONTENEDORES 2% 1 2 3 4 5
Precio/ Servicio 25 25 25 25 25 25
Kilo Transportado 2000 2000 2000 2000 2000
Contenedor
Transportado 36 37 37 38 38
Ingresos 180000 182700 185441 188222 191045
Ingreso por
Enganche
Alianza Navieras 5% 9000 9135 9272 9411 9552

Costo Directo

Transporte Primera

Etapa

Transporte Ciudad 70% 7560 7673 7789 7905 8024

Transporte
Intercantonales 20% 3240 3289 3338 3388 3439

Transporte
Interprovincial 10% 2160 2192 2225 2259 2293

Total Costo
Transporte Primera

Etapa

Transporte

Segunda Etapa

Transporte
Almacén - Aduana 100% 9000 9135 9272.025 | 9411.10538 | 9552.27196

TOTAL
TRANSPORTACION
1er - 2da Etapa 21960 22289 22624 22963 23308
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Montacarga -

Pequefa 70% 2700 2741 2782 2823 2866
Montacarga -

Mediana 20% 3240 3289 3338 3388 3439
Montacarga -

Grande 10% 4320 4385 4451 4517 4585
TOTAL GASTO

DE CARGA 10260 10414 10570 10729 10890
Estibadores 1440 1461.6 1483.524 | 1505.77686 | 1528.36351
TOTAL COSTO 33660 34165 34677 35198 35725
Gastos

Suministros de

Oficina 605.00 605.00 605.00 605.00 605.00
Alquiler de Oficina 6,600.00 6,600.00 7,260.00 7,260.00 7,986.00
Servicios Basicos

(Agua, Energia

Elec., Teléfono) 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00
Marketing &

Publicidad 7,450.00 7,450.00 7,450.00 7,450.00 7,450.00
Internet 1,080.00 1,080.00 1,080.00 1,080.00 1,080.00
Linea Telefénica 420.00 420.00 420.00 420.00 420.00
Servicios Basicos

(Agua, Energia

eléctrica) 960.00 960.00 960.00 960.00 960.00
Alquiler de

Bodega 8,400.00 8,400.00 9,240.00 9,240.00 10,164.00
Sueldo y Salario 66,120.00 66,120.00 66,120.00 66,120.00 66,120.00
Decimo Tercero 5,510.00 5,510.00 5,510.00 5,510.00 5,510.00
Decimo Cuarto 1,920.00 1,920.00 1,920.00 1,920.00 1,920.00
Aporte Patronal 8,033.58 8,033.58 8,033.58 8,033.58 8,033.58
Vacaciones 2,755.00 2,755.00 2,755.00 2,755.00 2,755.00
Fondo de Reserva 5,510.00 5,510.00 5,510.00 5,510.00 5,510.00
TOTAL GASTO 116,875.58 | 116,875.58 | 118,375.58 | 118,375.58 | 120,025.58
Gastos de

Depreciacion de

Activos 1675.2 1675.2 1675.2 1675.2 1675.2
Gastos

Financieros -

Interés 1536.40 976.93 358.72
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Utilidad Antes de

Participacion e

Impuestos 35252.82 38142.39 39625.65 42384.90 43171.43
Participacion 15%

Trabajadores 15% 5287.92 5721.36 5943.85 6357.73 6475.72
No Deducibles 23728.58 23728.58 23728.58 23728.58 23728.58
Impuesto a la

Renta 25% 13423.37 14037.40 14352.60 14938.94 15106.07
Utilidad Liquida 16541.53 18383.63 19329.21 21088.23 21589.64
Depreciacién 1675.2 1675.2 1675.2 1675.2 1675.2
Inversién Inicial -

Financiada

Préstamo -17722

Capital de Trabajo 2500
Amortizacion $5,328.28 | $5,887.75 | $6,505.97

Valor de Desecho 2586
Flujo Anual -17,722 | $12,888.44 | $14,171.08 | $14,498.44 | $22,763.43 | $28,350.84
VAN 37,630.35

TMAR 17.10%

TIR 79.85%

Elaborado por: Las Autoras
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