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INTRODUCCION

ANTECEDENTES

El mercado del servicio de transporte aéreo, al igual que los demas servicios de transporte,
esta relacionado con el comercio internacional de dos maneras claras. En primer lugar, el
transporte de carga aéreo es objeto de comercio como servicio por derecho propio. En
segundo lugar, es un servicio intermediario fundamental para muchos otros tipos de comercio,
tanto en la esfera de los bienes como en la de los servicios. Se debe destacar la importancia de
una infraestructura de transporte aéreo eficiente, efectivo y fiable, especialmente en los paises
en vias de desarrollo, para lograr que se materialicen los beneficios derivados del comercio.

Se espera que esa importancia aumente como consecuencia de las innovaciones tecnoldgicas,
la desreglamentacion y el mayor acceso a los mercados, factores todos ellos que estan
haciendo que el transporte de carga aéreo sea accesible a un mayor de clientes y a una gama

mas amplia de paises.

OBJETIVO GENERAL

Determinar la factibilidad econdmica — financiera de la creacion y difusién de una empresa de

transporte aéreo y promover el uso de la titularizacién como mecanismo de financiamiento.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

- Encontrar el punto de equilibrio de la inversién para llevar a cabo la empresa.
- Investigar las tendencias de costos para infraestructura, operacion y mantenimiento

del proyecto.



Elaborar un plan de marketing que permita la promocion de los beneficios de este
proyecto, determinando las virtudes de la titularizacion como mecanismo de
financiamiento incluyendo la cobertura por pais de destino y el precio de venta del
servicio a ofrecer.

Realizar un andlisis economico y financiero para el conocimiento de la factibilidad del

proyecto utilizando herramientas financieras que permita estimar el monto de

inversion y luego de lo cual se determinara el valor de los titulos que seran colocados.

JUSTIFICACION DEL TEMA

Dado que en nuestro pais el negocio de la transportacion aérea de carga ha tenido un

crecimiento debido al aumento del comercio exterior, como se puede evidenciar en el

siguiente gréafico que muestra la evolucion de las importaciones medidas en el valor FOB en el

periodo entre el afio 2001 al afio 2006, aprecidndose un mayor repunte desde el afio 2004.

Evolucion de las Importaciones segin Valor FOB (en miles de dolares)
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Por lo que el mercado se ve en la necesidad de tener mayores opciones en este tipo de
servicio, lo que brinda el espacio suficiente para la creacion de una empresa que contribuya a
este crecimiento.

Ademaés se desea fomentar el uso de la titularizacién como herramienta de financiamiento de
nuevas empresas para el desarrollo econémico del pais dado, que este proyecto generara

nuevos puestos de trabajo e ingresos al pais via impuestos.
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CAPITULO I. INFORMACION DE LA TITULARIZACION

1.1 TITULARIZACION

La titularizacion es el proceso mediante el cual se emiten valores susceptibles de ser
colocados y negociados libremente en el mercado bursatil, emitidos con cargo a un patrimonio
autébnomo; seguin lo que se estipula en la Ley de Mercado de Valores en el Art.138.

Este proceso consiste en constituir un patrimonio cuyo propésito es respaldar el pago de los
derechos conferidos a los titulares de valores emitidos con cargo a dicho patrimonio. Los
bienes o activos deben tener caracteristicas comunes, es decir deben de tener cierta
homogeneidad y constituir Patrimonios Autonomos independientes del patrimonio del cedente
que en este caso es el originador, puesto que todo serd administrado por un Fideicomiso.

En otras palabras es un mecanismo de financiamiento que consiste en transformar activos o
bienes generadores de flujo de ingresos, que existen o existiran, en valores negociables en el
mercado de valores, para obtener liquidez en condiciones competitivas de mercado, con la

consecuente reduccion de los costos financieros.

1.2 ANTECEDENTES SOBRE LA TITULARIZACION

La primera Titularizacion en el Ecuador fue la Titularizacion Mastercard que se llevo a

cabo en Octubre del 2003 la cual se realizd por un monto total de USD 8°000.000 cuyos
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destinatarios fueron inversionistas institucionales, inversionistas particulares y publico en
general con un monto minimo de inversion de USD 10.000, luego de lo cual se han realizado
varios proyectos como por ejemplo la construccion del Sheraton Four Points y el proyecto de
Titularizacion Omni Hospital en la ciudad de Guayaquil.

Para el disefio y estructuracion de la titularizacion en Ecuador, se tomaron experiencias de
varios paises, entre ellos, Estados Unidos, donde la figura de "securitization" se ha
desarrollado durante varias décadas con un alto nivel de éxito. Sin embargo, se queria que en
nuestro pais tuviera una mayor cobertura, puesto que internacionalmente la figura se ha
enmarcado principalmente en la titularizacion de grandes proyectos de infraestructura y las
posibilidades de estructurar procesos sobre otros activos son relativamente limitadas.

Fue asi como se estructur6 un esquema regulatorio que abarca una numerosa gama de
posibilidades para la titularizacion, incluyendo en dicha figura la constitucion de procesos
generados en activos de cualquier naturaleza, proyectos o flujos de caja futuros, fondos
fiduciarios y fondos de valores.

Es importante tener en cuenta que en algunos paises de Europa, la figura de titularizacion es
relativamente reciente. Por ejemplo en Inglaterra, Francia y Espafia se cre6 en la década de
los 80’s y en otros paises de Europa actualmente se esta haciendo reglamentacion sobre el
tema. Lo anterior coloca a Ecuador como uno mas de los paises que actualmente hace uso de
esta herramienta financiera y, gracias a los resultados positivos del mismo, esta aumentando el

uso de este recurso en nuestro pais.

1.3 FINANCIAMIENTO VIA TITULARIZACION

A través de la titularizacion se pretende obtener liquidez, utilizando para ello la cesion de
riesgos, pero sin perder la vinculacién con el cliente o deudor y ofrece una alternativa de

financiacion a la entidad generadora de bienes.
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El exito de la titularizacion, es decir su eficiencia como instrumento de financiamiento,
radica en que la calidad del riesgo de un conjunto de clientes o deudores de la entidad puede
ser mas facil de gestionar que el riesgo propio. Asimismo es un mecanismo de financiamiento
gue no contamina, en general, otras fuentes alternativas de recursos. Asi, pues, podemos
hablar de importantes razones que justifican la titularizacién las cuales concretamente son:

e mejorar el riesgo
e aumentar la rentabilidad del originador y

e dar liquidez.

1.4 VENTAJAS DE LA TITULARIZACION

Ventajas para el originador
Las ventajas para el originador seran:

e Liquidez: permite acceder a liquidez mediante la aceleracion de flujos futuros, la
reduccion de activos fijos o el aumento de rotacion de activos.

e Endeudamiento: no existen restricciones ante entidades crediticias, las condiciones de
financiamiento encajan a los flujos de la empresa, mejora el indicador de
endeudamiento y se obtienen mejores tasas de financiamiento.

e Nivel de activos improductivos: disminuyen recursos ociosos, mejora los indices de
rentabilidad.

e Capacidad de crecimiento: no requiere de incremento en patrimonio o endeudamiento
adicional, facilita la inversidn en nuevos proyectos.

e Gestion de riesgos: transferencia de parte o todo el riesgo al mercado, equilibra

estructura de plazos de activos y pasivos.
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Ventajas para el inversionista
Las ventajas para el inversionista seran:
e Nueva alternativa de inversion debido a la gran cantidad de titulos existentes en el
mercado.
e Altarentabilidad: Dependiendo de la calidad del inmueble titularizado.
e Bajo riesgo: Tienen una alta calificacion por parte de las calificadoras de riesgo,
dependiendo del tipo de emision.

e Buena experiencia de pago de los titulos en otros paises.

Ventajas para el mercado
Las ventajas para el mercado seran:
e (Genera una nueva area de operaciones para los agentes.
e Promueve el desarrollo del mercado.
e Estructura financiera que mejora circulacion de los recursos.

e Sustituye intermediacion financiera tradicional por una mediacién directa

1.5 PARTES QUE INTERVIENEN EN EL PROCESO

En los procesos de Titularizacion intervienen: el Originador, Agente de manejo, Comité de

Vigilancia, la Entidad calificadora de Riesgo y los Inversionistas.

Originador
Es el propietario de los bienes o activos que van a ser trasferidos para ser la base
principal del proceso de titularizacion. El originador puede ser una 0 mas personas naturales o

juridicas, nacionales o extranjeras, ya sean que posea finalidad social o publica.
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El Agente de Manejo

Es el vocero del patrimonio autdbnomo. Se encarga de recaudar los recursos provenientes de
la emision y se relaciona con los inversionistas en virtud de tal voceria, de acuerdo con los
derechos incorporados en los titulos. El agente de manejo debe velar por el manejo seguro y
eficiente de los recursos que ingresen al patrimonio.

En Ecuador se encuentran facultados para actuar como agentes de manejo en procesos de
titularizacion las Administradoras de fondos y Fideicomisos y las demas entidades financieras
autorizadas para celebrar contratos de fiducia.

Un punto importante a tener en cuenta, es que cuando el originador se encuentre vinculado
con el agente de manejo, se debe nombrar a una persona independiente para que actle como
representante de los tenedores de los titulos, con el fin de evitar un posible conflicto de
interés, puesto que la responsabilidad del agente de manejo alcanza Unicamente a la buena
administracion del proceso de titularizacion, por lo que no respondera por los resultados
obtenidos, a menos que dicho proceso arroje pérdidas causadas por dolo o culpa leve en las
actuaciones del agente de manejo, declaradas como tales en sentencia ejecutoriada, en cuyo

caso respondera por dolo o hasta por culpa leve.

Comité de Vigilancia

Es el organismo que se integrara para vigilar el buen uso de los activos o bienes objeto de la
titularizacion. Este se encontrard compuesto al menos por tres miembros, estos son elegidos
siempre por los tenedores de los titulos, jamas los miembros deben de tener algin tipo de

relacion con el agente de manejo Yy peor aun tener alguna clase de vinculo con el mismo.
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Calificadora de Riesgo
Son las instituciones legalmente autorizadas para estudiar y evaluar el proyecto de
titularizacion, con el objetivo de emitir un criterio respecto del grado de riesgo que el titulo

posee y se rigen bajo el reglamento de las Entidades Calificadoras de riesgo.

Cuadro 1.1 ESQUEMA DE TITULARIZACION

TRANSFERENCIA
o

ORIGINADOR

PATEIMONIO

1— .
«/ coeioy AUTONOMO
“—— BIEN 0FLUJO

Fuente: www.titulariza.com
Elaborado por: Los Autores

1.6 CONDICIONES DEL ACTIVO ATITULARIZAR

El o los activos que vayan a ser parte del proceso de titularizacion deberan ser

independientes es decir, que posean informacion propia como su propio balance, diferente al
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patrimonio individual del originador, del agente de manejo o de los inversionistas, ademas
este patrimonio no podrd ser embargable o sujeto de ninguna medida preventiva por los
acreedores de todos los participantes de este proceso.

Este patrimonio Unicamente respaldard la emision de los valores por lo tanto los
inversionistas solo podran perseguir el cumplimiento de sus derechos en los activos del

patrimonio, segun se estipula en el Art. 141 de la Ley de Mercado de Valores.
1.7 ACTIVOS SUSCEPTIBLES DE TITULARIZAR

Podran desarrollarse procesos de titularizacion a partir de los activos que existen o se espera
que existan, que conlleven la expectativa de generar flujos futuros determinables; segin se
estipula en el Art. 143 de la Ley de Mercado de Valores; por lo que constituyen activos
susceptibles de titularizacion los siguientes:

Valores representativos de deuda publica, valores inscritos en el Registro del Mercado de
Valores, cartera de crédito, activos inmobiliarios, proyectos inmobiliarios y activos o
proyectos susceptibles de generar flujos futuros determinables.

En este caso el activo susceptible de titularizar sera un bien inmueble, el cuél es un terreno

en el que se va a edificar la infraestructura donde se desarrollara la empresa.

1.7.1 TITULARIZACION DE INMUEBLES

La titularizacion de inmuebles consiste en la transferencia de un activo inmobiliario con el
propdsito de efectuar su transformacién en valores mobiliarios.

El activo inmobiliario objeto de la titularizacion debera estar libre de gravamenes,
limitaciones de dominio, prohibiciones de enajenar o condiciones resolutorias y no tener

pendiente de pago los impuestos, tasas y contribuciones.
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El patrimonio de propdsito exclusivo asi constituido puede emitir valores de participacion,
de contenido crediticio 0 mixto, y como ya se menciond antes en este caso seran emitidos

valores de participacion.

1.8 MECANISMO A UTILIZARSE

Los procesos de titularizacion podrén llevarse a cabo a través de los mecanismos de fondos
colectivos de inversion o de fideicomisos mercantiles.

Cualquiera que sea el mecanismo que se utilice para titularizar, el agente de manejo podra
fijar un punto de equilibrio financiero, cuyas caracteristicas deberan constar en el Reglamento
de Gestion, que de alcanzarse, determinara el inicio del proceso de titularizacion

correspondiente.

1.9 PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio es el monto de capital que se necesita para cubrir los costos de
realizacion del proyecto.

Para proyectos que se encuentran utilizando la titularizacion para financiarse, la mejor
manera de analizar estos proyectos es observar cuales son las principales variables del mismo
para entender claramente como interactlan y el efecto que causa en el punto de equilibrio
financiero. Por lo que para la determinacion del punto de equilibrio debemos en primer lugar
conocer los costos fijos y variables del proyecto; entendiendo por costos variables por ejemplo
aquellos que cambian en proporcion directa con respecto a la construccion del edificio, como

lo son la materia prima a utilizarse en la construccion del inmueble.

Por costos fijos, aquellos que no cambian en proporcién directa con la edificacion y cuyo

importe y recurrencia son practicamente constantes, como son la adecuacion del terreno, los
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salarios por custodia, amortizaciones, etc. Ademas luego de conocer esta informacion
podremos medir el equilibrio financiero que segun el mercado ecuatoriano deberia cubrir el
75% del costo final del proyecto convertidos en titulos valores negociados en el mercado para
que arranque la construccion, ya que luego de arrancado la edificacion del inmueble el
restante 25% de los titulos sea ofrecido durante la construccion .

La manera mas facil de utilizar este modelo financiero es asegurarse de que las cantidades
de recursos que se solicita sean viables para que se pueda generar el retorno ofrecido al
inversor.

Para establecer los costos, se debe solicitar cotizaciones de los gastos principales. Esto no

solo nos informa sino que nos ayudara a estimar nuestros célculos de mejor manera.

1.9.1 PROCEDIMIENTOS CUANDO NO SE ALCANCE EL PUNTO DE

EQUILIBRIO

En caso de que la fiduciaria declare que no ha sido posible alcanzar el punto de equilibrio se
deberéa seguir los siguientes pasos:

La fiduciaria informard en tal forma, mediante una carta a la Superintendencia de
Compaiiias, a las Bolsas de Valores, a los inversionistas del proyecto y a todos los demas
participantes de este proyecto.

Los inversionistas que hayan cancelado de contado la totalidad del precio de compra de sus
valores, deberan restituir y entregar a la fiduciaria, los titulos representativos de los valores
que hayan adquirido. Para que por su parte, el fideicomiso restituya a tales inversionistas: los
recursos que hayan sido pagados por la compra de sus valores; y, los intereses que hayan

generado tales recursos mientras hayan estado en propiedad efectiva del fideicomiso, en
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relacién a su inversion. En estos casos no habra lugar a reclamo alguno por parte de los
inversionistas al fideicomiso de titularizacion.

En el caso de los inversionistas, que se hayan acogido a la modalidad de pago a crédito y
que, por ende, hayan aportado y transferido sus valores al fideicomiso de garantia de
obligaciones de terceros, la fiduciaria en representacion de los inversionistas tiene la facultad
de entregar los titulos representativos directamente al fideicomiso, y en contrapartida el
fideicomiso devolvera a los inversionistas: los recursos que hayan sido entregados y pagados
hasta ese momento por los inversionistas en virtud de las obligaciones econémicas asumidas
ante el fideicomiso, y los intereses que hayan generado tales recursos mientras hayan estado
en propiedad efectiva del fideicomiso, en relacién a su inversion; y de ser el caso, los
instrumentos de crédito que hayan sido suscritos a favor del fideicomiso debidamente
anulados, dadas estas condiciones no existiran reclamos por parte de los inversionistas en

contra del fideicomiso.

1.9.2 PROCEDIMIENTOS GENERALES CUANDO SE ALCANCE EL PUNTO DE

EQUILIBRIO

En caso de la fiduciaria declare que si se ha alcanzado el punto de equilibrio la fiduciaria

procedera de la siguiente manera:

e Disponer que el operador o constructor inicien la ejecucion y cumplimiento de las
labores, funciones y obligaciones asumidas en virtud de sus respectivos contratos.
e En lo referente a la construccion de la estructura de la edificacion, esta tendra

caracteristicas generales sefialadas previamente.
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En lo referente a los equipos que se necesitan en la empresa, estos deberan
corresponder al detalle constante en uno de los Anexos.

Rembolsar al Originador o a favor de quien este designe expresamente y por escrito,
en dinero en efectivo, libre y disponible la suma correspondiente al Capital
Preoperativo.

Conforme al cronograma el presupuesto que se necesitard para la construccion y
equipamiento de las instalaciones, se cargard a los recursos con que contard el
fideicomiso, previa evaluacion favorable del fiscalizador de realizar los desembolsos
que se necesitan para llevar a cabo la construccién y equipamiento de las instalaciones
a fin de que sea operado y administrado por el operador.

Recibir por parte del administrador del proyecto, los pagos que sean realizados por los
inversionistas segun la forma de pago que hayan asumido estos a favor del
fideicomiso, cuando estos inversionistas hayan adquirido valores acogiéndose al
esquema de plan de pagos.

Recibir por parte del administrador del proyecto, el constructor y el fiscalizador cada
uno en sus respectivas funciones un informe con periodicidad mensual sobre la gestion
de desarrollo del proyecto.

Cuando se haya concluido con la construccién y equipamiento de las instalaciones de
la empresa, el operador deberd entregar un reporte sobre el equipamiento de las
instalaciones, el constructor un reporte sobre las labores de construccion, luego de lo
cual tanto el administrador como el fiscalizador deberan presentar un informe que
exprese su opinién sobre los reportes presentados tanto por el constructor como por el

operador.

22



Si los informes provisionales del fiscalizador y del administrador son favorables respecto de

la construccion y equipamiento de las instalaciones por parte del constructor y del gerente de

proyecto, respectivamente el fideicomiso representado por la fiduciaria, suscribira: un acta de

entrega - recepcion de la construccion de las instalaciones con el constructor y un acta de

entrega - recepcion del equipamiento del proyecto con el gerente del proyecto. Luego de la

cual la fiduciaria debera proceder de la siguiente manera:

Disponer que el operador empiece a puerta cerrada un periodo de prueba de los
equipos por el lapso de un mes contados a partir de la suscripciéon de las actas de
entrega (provisionales).

Luego de lo cual se deberéa recibir por parte del constructor y el operador un reporte
definitivo sobre la construccién y equipamiento del edificio de la empresa, el cual
deberd ser evaluado tanto por el fiscalizador como por el administrador. Si dicho
informe por parte del fiscalizador es positivo la fiduciaria procedera a suscribir las
actas de entrega (definitivas) con el constructor y con el operador de la empresa.

Si la fiduciaria detectase que en el fideicomiso existen valores monetarios sobrantes
gue no son necesarios para la construccidn, equipamiento u operacion de las
instalaciones tales valores seran restituidos al originador.

Una vez que el Fideicomiso representado por la fiduciaria haya suscrito las respectivas
actas de entrega (definitivas), se dispondra que el operador empiece las actividades de

operacion dirigidas al pablico en general.
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CAPITULO II. ESTUDIO DE MERCADO

2.1 MACRO AMBIENTE

En su totalidad todos los negocios que se inicien en cualquier pais deben de considerar las
condiciones econdmicas, sociales y politicas del pais para poder tener una vision muy

general de como se encuentra el pais y asi poder establecer los objetivos de la empresa.

2.1.1 ENTORNO ECONOMICO

Las principales medidas que determinan el desarrollo econémico son

Cuadro 2.1 INDICADORES ECONOMICOS

INDICADORES 2002 2003 2004 2005 2006
PIB (En millones de ddlares) 24899 28636 32636 36489 40892
%PIB 4,3 3,6 7,7 3,9 3,8
PIB PERCAPITAL 2230 2505 2761 3050 3229
Inflacién 12,5 6,7 2 2,122 2,2
IPC 1114,4 1202,8 1235,8 1242,1 1258,5
Salario Unificado 104,88 121,91 135,6 150 160
Tasa Pasiva 5,19 5,59 5.62 5.52 5.13
Tasa Activa 16,14 13,02 14,59 12,12 14.79

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Los Autores
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2.1.1.1 PRODUCTO INTERNO BRUTO

El PIB es la produccion total de bienes y servicios de un pais y representa el patron
principal de produccion de una economia. Debido a que estamos dolarizados el PIB nominal
se ha convertido en una estimacion mas exacta.

En los ultimos afios el PIB se ha venido incrementando, debido a que se ha venido
beneficiando de la subida del precio del petrdleo, por lo que en los ultimos afios se ha
incrementado a un ritmo superior del 3.5% y se presume segun el Ministerio de economia que
al finalizar el afio 2007 se tiene presupuestado que el crecimiento porcentual estara por encima

del 4 %.

Cuadro 2.2 PIB REAL

PRODUCTO INTERNO BRUTO REAL
(en miles de ddlares)

60000
40000
20000

2001 2002 2003 2004 2005 2006

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Los Autores

El PIB per. Capita ha venido aumentando considerablemente hasta llegar a $3229 por
ecuatoriano. Este indicador nos da un sintoma positivo del comportamiento global de la
economia puesto que existen presagios de que va a seguir aumentando en el transcurso de los

proximos afios.
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2.1.1.2 INDICE DE PRECIO DEL CONSUMIDOR

El indice de precio del consumidor es un indicador que determina el nivel medio de los
precios, la medicion se la realiza mediante el costo de adquisicion de una cesta estandar de
bienes y servicios en diferentes momentos.

La inflacion es un indicador importante de la economia y se la obtiene de la variacion del IPC.

Cuadro 2.3 INFLACION

Variacion de la Inflacion

150,0
100,0
50,0

Ene-00 Ene-02 Ene-04 Ene-06

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Los Autores

En el Ecuador la inflaciobn ha venido decreciendo de una manera uniforme como
observamos en el grafico a inicio del afio 2001 se observa la inflacion mas alta de los ultimos
5 afios, dado que esta situacion se produjo por la consecuencia del proceso de dolarizacion que
habia sucedido en el afio 1999 y aln se sentia repercusiones del cambio, luego de este
proceso la inflacion se ha venido estabilizando hasta colocarse en el 2.21% y se prevé segun

declaracion del ministerio de Economia se mantendra estable en los préximos afios.
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2.1.1.3 SALARIOS

El salario base es una remuneracion referencial, es decir, ninguna empresa puede pagar
menos de este valor, y es utilizada en el sector publico y el sector privado. El salario base
fijado para el 2006 fue de $160, aunque como gestion del nuevo gobierno mediante el
Ministerio de Trabajo se fijo para el afio 2007 el aumento salarial de Usd 10 quedando como
salario base $170 para el afio en curso. El salario en el transcurso de los ultimos 5 afios se ha
venido incrementando y se prevé que en los proximos afios seguird incrementandose, dado a

una mayor estabilidad en la economia.

Cuadro 2.4 SALARIOS

—e— Salario Unificado

200
150
100

50

2001 2002 2003 2004 2005 2006

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Los Autores

2.1.1.4 TASAS DE INTERES

La tasa pasiva, es el costo financiero que tienen los bancos por conseguir dinero.

La tasa activa, es el interés que cobran los bancos por otorgar crédito.
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2.1.1.5 EL RIESGO PAIS

Es un concepto econoémico que ha sido abordado académica y empiricamente mediante la
aplicacion de metodologias de la mas variada indole: desde la utilizacion de indices de
mercado como el indice EMBI de paises emergentes de Chase-JPMorgan hasta sistemas que
incorpora variables econdmicas, politicas y financieras. EI EMBI se define como un indice de
bonos de mercados emergentes, el cual refleja el movimiento en los precios de sus titulos
negociados en moneda extranjera. Se la expresa como un indice 6 como un margen de
rentabilidad sobre aquella implicita en bonos del tesoro de los Estados Unidos.
En el Ecuador este indice se estabilizd cuando pasaron las elecciones presidenciales del
ultimo trimestre del 2006 y aungque gano6 un candidato de izquierda no varid, pero en lo que
va del afo luego de la posesion del EC. Rafael Correa como Presidente Constitucional de la
Republica del Ecuador el 15 de Enero del 2007 este indice empez6 a crecer de una manera
desmesurada llegando a colocarse en 1013 en los primeros dias de gobierno, y se prevé que
con la nueva Reforma Constitucional proxima a realizarse, este indice presentara un
incremento dado que existe incertidumbre por parte de los inversionistas de capitales sobre

que va afectar directamente o colateralmente a sus intereses.

2.1.2 POLITICA FISCAL

La Politica fiscal es el programa base que implementa el gobierno bajo el cual se
regularizan los egresos e ingresos publicos, y las demas estrategias de gobierno para
conseguir capitales. Desde que esta vigente en el pais el proceso de dolarizacion esta politica
ha sido mas estricta, dado que el pais ya no puede emitir moneda en caso de existir desfase

entre los egresos Y los ingresos del estado.
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2.1.3 POLITICA MONETARIA

La Politica Monetaria, son los objetivos que establece el Banco Central para el control de
la masa monetaria en el mercado, tipos de interés y condiciones crediticias, el tipo de cambio
mide el precio de unidad de moneda nacional en moneda extranjera.

La politica Monetaria bajo el esquema de dolarizacion ha tenido algunos efectos positivos y
negativos que se han venido evidenciando desde que el dolar es la moneda oficial de la

Republica del Ecuador.

2.1.3.1 EFECTOS POSITIVOS

Disminucién de la inflacion.

Reduccidn en las tasas de interés.

Mayor estabilidad monetaria.

Atraccion de inversion de capitales extranjeros.

2.1.3.2 EFECTOS NEGATIVOS
e Inmigracion de personas de paises limitrofes como Perty Colombia

e Algunos productos pierden competitividad con relacién al mundo.

2.14 ENTORNO LEGAL

Cualquier empresa gue se establezca en el Ecuador va a estar sujeta a todas las leyes de la

Republica, pero basicamente las leyes que comprenden el Marco Legal de las empresas son:

2.1.4.1 LEY DE COMPANIAS
La cual regula y determina los lineamientos que debe seguir una empresa en toda su vida

funcional desde que se hace hasta cuado se termina la actividad comercial.
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2.1.4.2 CODIGO DE TRABAJO

Regula las relaciones entre los empleadores y los empleados.

2.1.43 LEY TRIBUTARIA
Determina los tributos que se deben cancelar al estado por el ejercicio econémico y ademas

determinara los organismos de control y procedimientos.

2.14.4 LEY DE MERCADO DE VALORES

Determina y regulariza toda operacion que se realiza en el mercado bursatil.

2.1.5 ENTORNO POLITICO

Durante los ultimos 13 afios el Ecuador ha tenido ha tenido 8 presidentes, 3 golpes de
estado presidenciales en 1998, 1999 y 2005 ocasionados por el Congreso Nacional y
movimientos civiles.

En los actuales momentos, el Presidente del Ecuador; es el EC. Rafael Correa Delgado que
siguio la sucesion presidencial, luego de la terminacion del periodo presidencial del Dr.
Alfredo Palacio. En todos los periodos presidenciales el poder ejecutivo y legislativo ha
mantenido conflictos, haciendo imposible que exista una agenda en la cual primen acuerdos
nacionales en beneficio del pais.

En fin, es dificil determinar cual sera el futuro politico del Ecuador, lo que se puede decir,
es que luego de la consulta popular que se realizé el 15 de Abril del presente afio se avizoran
inconvenientes debido a la estructura de partidos que ejercen presiones en todos los poderes
del estado y a la conformacion de una Asamblea Constituyente que fue la decision que tomo

una gran cantidad de ciudadanos motivados con la idea de un cambio.
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Es importante destacar que el escenario politico actual que vive el pais mantiene paralizada

a la funciodn legislativa y mina la confianza de inversionistas nacionales y extranjeros.

2.2 MICRO AMBIENTE

2.2.1 ANALISIS DE GUAYAQUIL

El entorno de las empresas que dan el servicio de courier que se encuentran en Guayaquil
registradas en la Corporacion Aduanera Ecuatoriana son un total de ocho, pero existen un gran
namero que funcionan de manera informal haciendo que este mercado sea atractivo, ya que
evidencia demanda necesaria para satisfacer los requerimientos de una empresa.

Este mercado es liderado por Cetransa Courier y Laar Courier pero cada vez se evidencian
nuevos espacios en el mercado, dado que las importaciones vienen creciendo afio a afio a una
razon del 17% y las empresas existentes no cubren esa demanda.

Guayaquil es una de las ciudades mas importantes en cuanto a comercio de productos
importados, debido a que es un punto del pais donde una de las principales fuerzas

productoras de recursos es el comercio.

2.2.2 DESCRIPCION DEL SERVICIO
Servicio de transportacion aérea de carga a nivel nacional e internacional teniendo diferentes

modalidades va a brindar 5 servicios que comprenden:

2.22.1 SERVICIO DE TRANSPORTACION PUNTO DE EMBARQUE -
AEROPUERTO EN ADUANA DE CONSUMO

En este servicio el cliente deja la carga en nuestras bodegas en el pais de envié y la empresa
se encarga de entregarla en el aeropuerto del pais de destino y el cliente asume los costos por

desaduanizacion de la carga.
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2.2.2.2 SERVICIO PUNTO DE EMBARQUE-AEROPUERTO DE ARTICULOS
RESTRINGIDOS

En este servicio el cliente deja la carga en nuestras bodegas en el pais de envid y la empresa
se encarga de entregarla en el aeropuerto del pais de destino luego de la verificacion de cargas
peligrosas como perfumeria, pinturas u otros equipos que contengan sustancias inflamables,
dicha verificacion la realiza una empresa verificadora o en caso de que el cliente lo desee
nosotros podemos realizar también este servicio, para que finalmente el cliente asuma los

cargos de desaduanizacion de la carga.

2.2.2.3 SERVICIO DE PUNTO DE EMBARQUE A LUGAR DE DESTINO

En este servicio el cliente deja su carga en nuestras bodegas en el pais de envio y la
empresa se encarga de entregarla en el aeropuerto del pais de destino y nosotros nos
encargamos de realizar todos los tramites correspondientes a la desaduanizacion y dichos

costos seran cargados finalmente al propietario de la carga.

2.2.2.4 MANEJO DE CARGA Y CONFECCION DE GUIA AEREA
Este servicio la empresa se encarga de la realizacion de la guia en la cual consta la
informacién relacionada a la carga como: peso, detalle de la carga costo, nombre del

exportador.

2.2.2.5 SERVICIO DE VERIFICACION
Este servicio de verificacion en el cual la empresa aungue no realice el servicio de
transportacién procede al chequeo de los tramites y procesos que realice otra empresa,

haciendo una funcion de control.

32



2.3 INVESTIGACION DE MERCADO

2.3.1 OBJETIVOS

El propdsito de la investigacion es determinar las caracteristicas del mercado potencial y la

viabilidad del Courier basados en las necesidades de los clientes que utilizan esta clase de

servicio.

La informacion con la que se desarrolla la investigacion de mercados se menciona de la

siguiente manera:

Determinar el mercado potencial.

Determinar la satisfaccion y necesidades del mercado de las personas que utilizan la
importacion via aérea.

Medir frecuencias de uso del servicio y clase de servicio méas utilizado.

Determinar las falencias que posee este servicio.

Medir la fidelidad del mercado con respecto a este servicio.

Observar si la poblacién meta esta dispuesta a cambiarse de proveedor de servicio de
importacion.

Conocer desde que pais se realiza la mayoria de las importaciones por esta via.

2.4 LOCALIZACION

2.4.1 MACRO LOCALIZACION

El Courier sera ubicado en la Provincia del Guayas en la ciudad de Guayaquil.
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2.4.2 MICRO LOCALIZACION

Debido a las caracteristicas del servicio se utilizara el canal de distribucion directo, es decir, el

Courier debera estar ubicado donde se encuentre las mayores facilidades para nuestro mercado

meta.

2.4.3 METODO CUALITATIVO POR PUNTOS

Este método consiste en definir los principales factores determinantes de una localizacion,

para asignar valores ponderados de pesos relativos, es decir darle a cada factor una

ponderacion segun su grado de importancia. Luego de lo cual se realiza la comparacion entre

las diferentes opciones que en este caso fueron tres, dandole calificaciones a cada factor en

una localizacion de acuerdo a una escala predeterminada que en este caso fue del 1 al 10.

Se utiliz6 este metodo para determinar el lugar en donde se localizara el Courier y el peso esta

dado por las caracteristicas del servicio y los objetivos del proyecto, la asignacion de los pesos

se consult6 con la Ing. Erica Nieto, Gerente de Ventas de Cetransa Courier, debido a que la

asignacion de los pesos depende fuertemente del criterio y experiencia del evaluador.

Cuadro 2.5 TABLA DE CALIFICACION

Av. de las

Ameéricas Cdla La Garzota| Cdla. Bolivariana
Factor Peso | Valor Pond. |Valor Pond | Valor Pond
Cercania Aeropuerto 0,4 8 3,2 3,2 2,4
Competencia 0,2 4 0,8 1 1
Facilidad de
Transportacion 0,2 8 1,6 1,6 1,6
Disponibilidad de

servicios 0,2 8 1,6 1,8 1,6
TOTALES 1 7,2 7,6 6,6

Fuente: Preparacién y Evaluacion de Proyectos —Sapag Chain -4ta Edicién

Elaborado por: Los Autores
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De acuerdo con este método, se escogeria la localizacion en la Cdla. La Garzota por tener la

mayor calificacion ponderada.

2.5 DISENO DE LA INVESTIGACION.

Este método es realizado por medio de una encuesta que es disefiada segun los objetivos
establecidos en el propdsito de la investigacion. Las entrevistas se realizaran via telefonica,
debido a que los importadores no estan concentrados en un mismo sitio y al hacerlo
presencialmente se incurriria en mayores costos monetarios y se necesitaria mayor tiempo.
La encuesta enmarca puntos importantes que son de vital importancia, y son:

e Determinar frecuencias de uso del servicio y el méas utilizado.

e Determinar quien es el lider del mercado de este servicio y porque mantiene
hegemonia sobre los demas.

e Medir nivel de conformidad actual del mercado.

e Observar la fidelidad de parte de los usuarios de este servicio.

2.5.1 DETERMINACION DE LA MUESTRA

El principal objetivo que se tiene al llevar a cabo es el muestreo es estimar parametros tales
como medias, varianza, frecuencias de uso, mediana, moda, coeficiente de asimetria, etc, en
base a la informacion proporcionada por la muestra .
Para poder realizar la encuesta se necesita determinar la muestra que representa a toda la
poblacion segun los siguientes pasos:
Definir la Poblacion (CAE).

Segun lo observado en la pagina Web de la CAE se observa un total de 256 importadores
pero al analizar el mercado se evidencid que existe un mayor nimero que el antes

mencionado, y ya que se pudo tener acceso a mayores datos de los registros de dos empresas
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de Courier del mercado las cuales fueron Cetransa Courier y Omega Courier las cuales
contaban con una base de datos mas extensa, se utilizaron todos estos registros para definir el
tamanio de la poblacion.

Se realizd una encuesta piloto (50 personas)*para encontrar la varianza que determinara la
muestra final. El muestreo a utilizar es Muestreo Aleatorio Simple® debido que la encuesta se
tomo directamente en el mercado objetivo de forma aleatoria.

Muestreo Aleatorio Simple

N*p>*q
n=

((N-1)*(B/4))+ (p*a)

Siendo:

n = Tamafio de la muestra

N = Tamafio de la poblacion

p = Estimador de la proporcién de la poblacion
q=1-p

B = Error de la estimacion

Nota: Tanto p como g se los obtiene como resultado de la prueba piloto entes mencionada.

4 Recomendacion de Msc. Luis Miranda (Catedratico de la ESPOL).
5 Investigacion de Mercados -Naresh. K. Malhotra —Segunda Edicion —Pearson Education
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N = 560
p=0.76
q=0.24

B =0.05

560 *0.76 * 0.24
n=

((560-1)*(0.052/4))+ (0.76*0.24)

n=192

La muestra que representa toda la poblacion es de 192 encuestas.

2.6 ANALISIS ESTADISTICO DESCRIPTIVO

El analisis estadistico descriptivo lo podemos describir como el analisis de los resultados
que arrojan las herramientas estadisticas a utilizarse en una investigacion de mercados Yy para
este caso se utilizé el programa SPSS con el cual se pudo tabular los datos de todas las
encuestas para poder llegar a los objetivos propuestos en esta investigacion, cuya encuesta,
objetivos y analisis se detallan en el Anexo 1 y cuyas conclusiones se mencionan a

continuacion:

2.6.1 CONCLUSIONES DEL ANALISIS ESTADISTICO DESCRIPTIVO
e Del total del nimero total de encuestados se pudo definir que el 79% de ellos realiza

sus importaciones via aérea y no maritima.
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Se pudo definir que el nimero medio de importaciones por esta via es de 9.68 veces al
mes.

El principal servicio que utilizan los importadores es el servicio punto de embarque a
lugar de destino ya que el 55% de los encuestados lo utiliza, seguido por el servicio
punto de embarque a aduana de consumo ya que el 30% utiliza este servicio.

Las empresas que tienen un mejor posicionamiento en los clientes que utilizan este
servicio son Cetransa y Laar Courier.

Los factores que son de mayor importancia para los importadores al momento de
preferir una empresa que brinde este servicio son el costo y la rapidez.

El principal punto de embarque de las importaciones es EE.UU., seqguido por Europa y
Asia.

El servicio actual que brindan los couriers a nivel local no logran la adecuada
satisfaccidn con respecto a la rapidez y al costo del servicio.

El servicio actual que brindan los couriers a nivel local si logran la adecuada
satisfaccion con respecto a la confiabilidad y buen trato hacia el cliente.

Se pudo definir que el 72% de los importadores que utilizan el servicio de Courier

estarian dispuestos a cambiarse a una nueva empresa.

2.7 ANALISIS DE LA OFERTA

Para el andlisis de la oferta se investigo cuales eran las empresas que ofrecen el servicio de

transporte aéreo en la ciudad de Guayaquil en la actualidad, y se tomaron las principales

empresas que brindan el servicio de carga aérea de mercaderia luego de realizar entrevistas

con los propietarios de algunos couriers resultaron Laar Courier, Cetransa, HA services y

Transair, ademas de otras no tan importantes como estas como Expresito Carga y Omega

Services.
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2.8 ANALISIS DE LA DEMANDA

La demanda es determinada por las personas que utilizan el servicio de transportacion aérea
en sus diferentes servicios como son servicio punto de embarque a aduana de consumo,
servicio punto de embarque a punto de articulos restringido, servicio punto de embarque a
lugar de destino, manejo de carga y confeccion de guia aérea y el servicio de verificacion.
En la investigacion de mercados predomind el uso de los servicios de punto de embarque a
aduana de consumo Y el servicio de punto de embarque a lugar de destino. EIl crecimiento de

la demanda vista cuantitativamente dependera de la tasa de crecimiento de las importaciones.

2.8.1 NECESIDADES DE LA DEMANDA

Como se pudo evidenciar en la pregunta seis la rapidez y el costo son los factores mas
importantes para los clientes que utilizan este servicio, y se confirmé desde la octava hasta la
onceava pregunta que los clientes no estaban muy satisfechos con la rapidez, ni con el costo ni
tampoco con el trato hacia el cliente, por lo que la promocion deberia ir dirigida hacia estos

aspectos.

2.9 PRECIO

2.9.1 DETERMINACION DE LAS PRINCIPALES VARIABLES PARA LA
DEFINICION DE LOS PRECIOS

Precio es la cantidad de dinero que se necesita para adquirir un bien o un servicio, en el
caso del servicio que se va a brindar la decision estard sujeta a los siguientes factores que

determinaran los precios de todos los servicios son®:

3 Marketing- Phillip Kotler, Gary Armstrong -Octava Edicion —Pearson Education
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e Naturaleza del mercado Meta
e Calidad o valor del servicio
e Precio de la competencia

e Rentabilidad neta requerida

El mercado meta va a ser de nivel socioeconomico medio, la calidad del servicio va a ser
determinada por los profesionales que estén atendiendo el Courier, y ademas, por la
infraestructura y logistica necesaria, estarad directamente relacionada con los costos en que se

incurrira.

2.9.1.1 ESTRATEGIA PRECIO - CALIDAD
La estrategia que va a seguir el Courier estard ubicada en calidad del producto elevada y

precio intermedio por lo que la estrategia seré de valor elevado.

Cuadro 2.12 MATRIZ DE EVALUACION

Precio
Elevado Intermedio Bajo
Elevado Estrategia de Estrategia de valor | Estrategia de
primera calidad elevado valor excedente

Calidad De Estrategia de Estrategia de valor | Estrategia de

producto |intermedio| recargo grande intermedio buen valor
Baio Estrategia de Estrategia de Estrategia de

! cobrar en exceso | economia falsa economia

Fuente: Fundamentos de Mercadotecnia Kotler
Elaborado por: Los Autores
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La siguiente tabla muestra los precios referenciales que se estan manejando en el mercado de

los Couriers tipicos de este mercado:

Cuadro 2.13 PRECIO DE LOS SERVICIOS

Servicio

Precio

Servicio punto de embarque a aduana de

consumo.

De 1 a 147 Kilos: USD 110.00 carga
minimo.

De 147 Kilos adelante: 0.75 por kilo.

Servicio punto de embarque a punto de

articulos restringidos.

USD 2.55 por kilo.

Cargo minimo USD 200.00

Servicio punto de embarque a lugar de

destino.

USD 4.35 por cada libra de peso
USD1.10 por libra en exceso

Cargo minimo USD 18

Manejo de Carga y confeccion de guia

aérea.

2% del valor del flete

Valor minimo a cobrar USD 15

Servicio de Verificacion.

USD 200 hasta valor FOB de USD 4000
USD 40 adicionales cuando sobrepase valor

FOB de USD 4000

Fuente: HA Services — Cetransa
Elaborado por: Los Autores
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2.10 CONCLUSIONES DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

El 21 % de las empresas importadoras lo hacen via maritima y el 79% lo hacen via aérea por
lo que la frecuencia de uso de los couriers es de 9.68 veces al mes.
Ademaés se pudo observar 2 cosas:

e EIl servicio desde punto de embarque a lugar de destino y el servicio punto de
embarque a aduana de consumo son los mas utilizados por los importadores en
Guayaquil.

e El principal punto de embarque de las importaciones es EEUU.

Los factores més importantes a la hora de elegir el servicio de Courier para una importacion
son la rapidez y el costo, de lo mismo se obtuvo que los clientes actualmente no se sienten

bien satisfechos con la rapidez, ni con el costo, y tampoco con el trato hacia ellos.
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CAPITULO Ill. PLAN DE MARKETING

3.1 PLANEACION ESTRATEGICA

En este capitulo se desarrollard, la misién, vision, objetivos, asi mismo se analizara las

diferentes estrategias para lograr alcanzar las metas propuestas.

3.1.1 MISION
Satisfacer integralmente las necesidades de logistica de nuestros clientes, a través de la
excelencia en la atencion y en el servicio, con el compromiso de cada uno de nuestros

colaboradores para asi contribuir al desarrollo econémico y social de nuestro pais.

3.1.2 VISION
Posicionar el Courier como un modelo de empresa lider en servicios de logistica, por
seguridad, oportunidad para posteriormente ampliar la cobertura con otros puntos de

embarque para mejorar la calidad de nuestro servicio constantemente.

3.2 OBJETIVOS

3.2.1 OBJETIVO GENERAL
Satisfacer a los clientes en relacion a los recursos disponibles y obtener la mayor rentabilidad

de la empresa.
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Para lograr este objetivo general debemos tener en cuenta tres ideas fundamentales que todo

el recurso humano que sea parte de la empresa debe tener muy en cuenta:

Al atender a un cliente debemos brindarle el mejor servicio posible para que siempre

se sienta bien atendido.

El cliente al elegir nuestra empresa para hacer uso del servicio nos est4 halagando, ya
que al contratarnos nos esta diferenciando de los demas.

Conseguir un cliente es cuestion de un arduo trabajo, perderlo es cuestion de minutos.

3.2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Los objetivos especificos seran:

Concienciar al recurso humano que forma parte de la compafiia de conocer los
objetivos de la empresa y comprometerse con su esfuerzo para asi cumplir a
cabalidad con los pardametros establecidos.

Identificar los factores que proporcionen satisfaccién y valor a nuestros clientes, y es
igualmente importante identificar aquellos que provocan insatisfaccion y salida, puesto
que nuestro trabajo debe de ser evitar dichos motivos de insatisfaccion.

Dar al cliente un diferencial de valor y de calidad en los atributos y elementos donde
esta el diferencial que busca el cliente.

Comprometer al cliente y motivarlo para que siempre esta contratando nuestro
servicio.

Adecuar medidas preventivas y correctivas para evitar contratiempos en la puesta en

marcha del servicio.
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3.3 CADENA DE VALOR QUE TENDRA EL COURIER

La mayoria de empresas que brindan esta clase de servicio tienen una cadena de valor
bastante similar en sus operaciones segun lo evidenciado en las firmas, como por ejemplo la
empresa Cetransa Courier. Segun la Ing. Erica Nieto gerente de ventas de la empresa antes
mencionada, la operatividad de los Courier es bastante genérica, por ello para definir
procesos Yy actividades la cadena de valor establecida por la gran mayoria de empresas de este
tipo debera ser la siguiente:

e Estacion o punto de Embarque

Ventas

Operaciones Importaciones

Caja Contabilidad

Bodega y Entrega
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Cuadro 3.1 CADENA DE VALOR

CADENA DE VALOR

v

Punto de Embarque

Ventas

l

Operaciones - Importaciones

A 4

Caja - Contabilidad

A 4
Bodega y
Entrega

Fuente: Ing. Erica Nieto (Cetransa Courier)
Elaborado por: Los Autores

3.4 ANALISIS DE LAS MATRICES

3.4.1 ANALISIS MATRIZ BOSTON CONSULTING GROUP

La matriz BCG es un modelo que permite evaluar y encontrar las fortalezas dentro de la
participacion del mercado en relacion a la competencia y la tasa de crecimiento de la
industria, que determinara el atractivo del mercado.
En el eje x se mide la participacion relativa del mercado y en el eje y se mide el indice de

crecimiento de mercado.
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Cuadro 3.2 MATRIZ BOSTON CONSULTING GROUP

Elevada Baja

Estrella Interrogacion
Baja /\

o

Vaca de Efectivo

Elevada

Fuente: Marketing -Philip Kotler, Gary Armstrong- Octava Edicion- Pearson Education
Elaborado por: Los Autores

Cada cuadrante de la matriz representa distintas categorias de producto y cada una tendra
estrategias diferentes que servirdn para su proyeccion en el futuro. EI Courier es un
interrogante y esto se debe al buen crecimiento que se ve reflejado en las altas expectativas
que se tiene del mercado de los couriers, ademas al comenzar tendré una baja participacion de
mercado por lo tanto, habra que implementar las estrategias ya definidas y demostrar una gran
ventaja diferencial sobre los competidores que ya existen en el mercado para ser a mediano

plazo un producto estrella.
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3.4.2 ANALISIS DE MATRIZ DE CRECIMIENTO DE PRODUCTOS Y MERCADOS

Cuadro 3.3 MATRIZ DE CRECIMIENTO DE PRODUCTOS Y MERCADOS

Producto Existente Producto nuevo
Mercado
Existente
Penetracién de mercado Desarrollo de producto
Mercado
Nuevo
Desarrollo del mercado Diversificacion

Fuente: Marketing -Philip Kotler, Gary Armstrong- Octava Edicion- Pearson Education
Elaborado por: Los Autores

Este modelo analiza las estrategias que debe tener una empresa al ingresar un producto en
un nuevo mercado. Cada cuadrante representa las diferentes estrategias de ingreso a un
mercado, el Courier va a estar ubicado en el cuadrante de desarrollo del producto, debido a
gue nuestro negocio es nuevo y ademas va a ingresar a un mercado que ya Se encuentra
establecido. Esta estrategia exige modificacion e innovacién constante en tacticas de mercado

para asi ganar espacio en el mercado ya existente.

3.5 MODELO DE CONDUCTA DEL CONSUMIDOR

Este modelo permitira analizar el comportamiento de compra y el estimulo de las personas

hacia la adquisicion del servicio.
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Cuadro 3.4 CONDUCTA DEL CONSUMIDOR

El Ambiente
Estimulos de la Otros El comportamiento Respuesta
Mercadotecnia Estimulos de compra Esperada
Marketing Mix El cliente realiza el Contratar nuestra
Proceso de decision empresa para
De compra utilizar nuestros
Producto Tecnolégicos servicio
Precio El cliente se ve
Plaza influenciado por: Recomendacion
Promocion del Courier a
Competitivos terceros
g o referidos
Lo atractivo a una Recompra del
una nueva opcién en servicio
el mercado o
Influencia de la
empresa
Decisién personal

Fuente: Msc Geovanny Santamaria (Catedratico Universidad de Guayaquil)
Elaborado por: Los Autores

3.5.1 EL AMBIENTE

Las definiciones del Marketing Mix se encuentra dentro de la planificacion estratégica
donde se determina la gama de servicios que se ofreceran, asi como el precio que sera acorde
al mercado objetivo, la plaza que finalmente sera la Cdla. La Garzota y finalmente las
promociones que se iran incorporando tales como alianzas o tarjetas de afiliaciones para los

clientes.

El Courier debera estar debidamente equipado utilizando la tecnologia mas adecuada en

relacion al servicio que se busca dar, existe competencia dentro de este mercado pero esta sera
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contrarrestada ya que al conocer como se encuentra el mercado se pondra en marcha

estrategias para asi poder contrarrestar dicha competencia.

3.5.2 COMPORTAMIENTO DE COMPRA

La adquisicion del servicio dependera del tipo de cliente, ademas del servicio a ofrecer, por
ejemplo existird personas que requieran ya sea un servicio de transporte y habran otros que
requeriran el servicio de verificacion, asimismo las personas pueden ser naturales o juridicas
puesto que aqui la decision final varia ya que el caso del primero la decision la toma
directamente el cliente y el segundo la decision es tomada luego de pasar un O6rgano
regulatorio diferente a la persona natural.

Al existir un alto nimero de importadores informales y de los cuales la mayoria son personas
naturales el proceso de decision de adquirir el servicio no generara procesos largos de decision
lo que hara que la disponibilidad de pago y adquisicién sea rapida. Por otro lado la atraccién
del mercado también se verd enmarcada como se menciona en las estrategias, realizando

alianzas importantes para asi hacer atractiva la empresa para el mercado objetivo.

3.5.3 RESPUESTA ESPERADA DEL COSUMIDOR

Segun el estudio del mercado en el Capitulo Il la respuesta que se desea tener por parte del
comprador de nuestro servicio encierra algunas actividades importantes por parte del mismo

que con el tiempo generaran fidelidad, las dichas se detallan a continuacion:

e Contratar nuestro servicio: luego de que el cliente contrate algin servicio de los que se
brindaran, se espera como empresa que a futuro ese mismo cliente contrate el resto de

servicios que se ofrece.
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e Recomendacion a terceros o referidos: Se espera que los clientes que hagan uso de los
servicios lo recomienden a otras personas usuarios de esta clase de servicio.
e Recompra: Se espera que el cliente que utilice los servicios por primera vez retorné

por la calidad que se le brindara en su primera vez.

3.6 CINCO FUERZAS DE PORTER

Cuadro 3.5 FUERZAS DE PORTER

Competencia
Potencial

l

Competidores en la
Industria

T

Sustitutos

Proveedores —> — | Compradores

Fuentes: Marketing -Philip Kotler, Gary Armstrong- Octava Edicién- Pearson Education.
Elaborado por: Los Autores

Las fuerzas de Porter ayuda a identificar en que condiciones de mercado se va a encontrar los

servicios que va a tener el Courier.

3.6.1 COMPETENCIA POTENCIAL

Las principales empresas competidoras en el nicho de mercado que se va a atacar por su
tamafo son Ha Services, Transair y Cetransa las cuales manejan caracteristicas que ofrecerian

competencia a nuestra gestion.

51



3.6.2 PROVEEDORES

Los principales proveedores que tendria nuestra empresa por el tipo de servicio que
ofreceremos seran las aerolineas con las cuales se harian alianzas para la transportacion de la

carga.

3.6.3 COMPRADORES

Se va a manejar precios competitivos acordes al mercado que ayudardn a atraer tanto

clientes naturales como juridicos que necesitan este tipo de servicio para sus importaciones.

3.6.4 UBICACION DEMOGRAFICA DE LA COMPETENCIA

Este aspecto es muy importante puesto que en el mercado existen couriers que atienden
diferentes nichos de mercado, encasillando la propuesta que se esta llevando a cabo, la
competencia mas significativa se encuentra ubicada en el sector norte de la ciudad como los
que estan en los lugares cercanos al aeropuerto, ubicandose aqui Cetransa Courier , Laar

Courier y Expresito Carga.

3.6.5 SUSTITUTOS

Para reemplazar la transportacion aérea como medio de transporte internacional de carga
también esta la transportaciébn maritima, siendo este mecanismo la principal forma de

sustitucion de nuestro servicio o también el servicio de correo gubernamental.
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3.7 ANALISIS CUNA

El analisis Cufia permite identificar acontecimientos, tendencias y sucesos que podrian

influir en la empresa. El siguiente grafico muestra el modelo del analisis cufia.

Cuadro 3.6 ANALISIS CUNA

AREA DE RIESGO ESTRATEGICO AREA DE VENTAJAS ESTRATEGICAS
l Puntos Oportunidades Exito l
Fuertes
Puntos Débiles Courier Puntos Fuertes
Hergasa
Fracasos Puntos
Amenazas Débiles

Fuentes: Marketing -Philip Kotler, Gary Armstrong- Octava Edicién- Pearson Education.
Elaborado por: Los Autores

3.7.1 PUNTOS FUERTES

e Laamplia variedad de servicios que se ofrecera a los clientes.

e Una correcta gestion administrativa y de mercadeo que apoyara en la captacion de
nuevos clientes.

e La gerencia apoyara en las ventas corporativas.

e Los lineamientos de gestion de calidad en la atencién al cliente regiran para todo el
personal.

e Por ser un servicio generara una alta rentabilidad.

e Se tendrd mayor liquidez ya que el costo del dinero para el financiamiento sera bajo.
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3.7.2 OPORTUNIDADES

e Existe un gran tamafio de mercado.

e Mas personas estan usando esta clase de servicio dado el crecimiento de las
importaciones.

e Las necesidades requeridas por los usuarios de este servicio no estan totalmente

satisfechas.

3.7.3 PUNTOS DEBILES

e Esunaempresa nueva.
e La edificacion de la estructura del Courier generara el costo mas alto de todo el
proyecto.

e Al inicio del proyecto se tendra pocos puntos de cobertura.

3.7.4 AMENAZAS

e Habra empresas que traigan mercaderia de manera informal o sea de contrabando a un

menor costo.

e Los clientes al observar mas competencia en este mercado serdn mas exigentes en la

calidad del servicio que se les este brindando.

Como se puede observar los puntos fuertes y oportunidades que tendria el Courier al iniciar

las operaciones, son mas significativas que las debilidades y las amenazas y, por lo tanto,
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como la empresa se encuentra dentro del area de las ventajas estratégicas se puede concluir

que hacia el futuro se alcanzaré el éxito deseado demostrado por los objetivos alcanzados.

3.8 DEFINICION DEL MERCADO

El mercado meta al cual el Courier se enfocard son oficialmente los personas naturales y
juridicas que se encuentran en Guayaquil y estén registradas en la CAE y ademas el resto de
personas que aunque operan en este mercado no estén registrados en la misma, por lo que
nuestra poblacién llegaria a un niamero de 560 personas entre naturales y juridicas. Debido a
que las personas que importan lo hacen porque conocen la demanda de sus productos, los
ingresos que se generan por las ventas de los mismos son altos segun lo indicado por la
directora de importaciones de Cetransa Courier, ya que esto es lo que los impulsa a seguir
importando, por esto se podria concluir que las personas que importan pertenecen a un

segmento medio alto de la economia en la ciudad de Guayaquil.

3.8.1 DEMANDA DE MERCADO

En un marco general, se puede estimar que la demanda total (independiente de la razon de
frecuencia de uso del servicio) es el promedio mensual de uso de los servicios del Courier por
parte de los clientes de la poblacién multiplicado por el nimero de clientes en dicha

poblacion.
Demanda total = poblacion * indice de uso del Courier mensual®
Demanda total =560*9.68

Demanda Total =5421

¢ Recomendacion Msc.Giovanni Santamaria (Catedratico de | a Universidad de Guayaquil)
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Al existir un 72% de personas que se encuentran dispuestas a cambiarse de empresa con
quien toman el servicio, cuyo resultado fue obtenido de la investigacion de mercado que se
encuentra en el capitulo 2, segin se puede establecer que esta serd a primera vista la
participacion de mercado que se podra alcanzar luego de que los potenciales clientes

comprueben las bondades del servicio con HERGASA Courier.

3.8.2 TAMANO DE MERCADO

Debido a que el tamafio de la poblacién no es grande, dado que este mercado maneja un
alto porcentaje de informalidad con una demanda total de 5.600 y ya que solo el 72% estaria
dispuesto ha cambiarse, el tamafio de mercado a abarcar seria 4.032 que serian el nimero de
veces que usarian el Courier personas entre naturales y juridicas al mes que fueron tomadas de
las bases de datos de dos empresas que brindan el servicio de transporte de carga aéreo. Para
obtener la demanda total aproximada la recomendacion fue hecha sobre la base de que los 560
encuestados utilicen los servicios del Courier el promedio de uso que arrojo la investigacion

de mercados, siendo esto el mejor escenario posible.

3.9 MARKETING MIX

3.9.1 PRODUCTO

El Courier va brindar todos los servicios de transportacion aérea con el fin de satisfacer las
necesidades del mercado, mediante nuestra total cobertura en lo que se refiere a un Courier,
la cobertura consta en los siguientes servicios, los cuales son los servicios tipicos que se

ofrecen en una empresa de este tipo en nuestro mercado.

Los servicios a brindar seran:
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3.9.1.1 SERVICIO DE TRANSPORTACION PUNTO DE EMBARQUE -
AEROPUERTO EN ADUANA DE CONSUMO

En este servicio el cliente deja la carga en nuestras bodegas en el pais de envio y la empresa
se encarga de entregarla en el aeropuerto del pais de destino y el cliente asume los costos por

desaduanizacion de la carga.

3.9.1.2 SERVICIO DE PUNTO DE EMBARQUE — AEROPUERTO DE ARTICULOS
RESTRINGIDOS

En este servicio el cliente deja la carga en nuestras bodegas en el pais de envio y la empresa
se encarga de entregarla en el aeropuerto del pais de destino luego de la verificacion de cargas
peligrosas como perfumeria, pinturas u otros equipos que contengan sustancias inflamables,
dicha verificacion la realiza una empresa verificadora o en caso de que el cliente lo desee
nosotros podemos realizar también este servicio, para que finalmente el cliente asuma los

cargos de desaduanizacion de la carga.

3.9.1.3 SERVICIO DE PUNTO DE EMBARQUE A LUGAR DE DESTINO

En este servicio el cliente deja su carga en nuestras bodegas en el pais de envio y la
empresa se encarga de entregarla en el aeropuerto del pais de destino y nosotros nos
encargamos de realizar todos los tramites correspondientes a la desaduanizacion y dichos

costos serédn cargados finalmente al propietario de la carga.

57



3.9.1.4 MANEJO DE CARGA Y CONFECCION DE GUIA AEREA
Este servicio la empresa se encarga de la realizacion de la guia en la cual consta la
informacién relacionada a la carga como: peso, detalle de la carga costo, nombre del

exportador.

3.9.1.5 SERVICIO DE VERIFICACION
Este servicio de verificacion en el cual la empresa aunque no realice el servicio de
transportacion procede al chequeo de los tramites y procesos que realice otra empresa,

haciendo una funcion de control.

3.9.2 PLAZA

El Courier va a estar ubicado en la Cdla. Garzota al norte de la ciudad de Guayaquil cerca

al aeropuerto, como se lo explicé en el Capitulo 11 con la tabla de localizacion por puntos.

3.9.3 PROMOCION

La promocion al consumidor sera:
e Se concretard Yy planificara entrevistas con los importadores con el fin de ofrecerles
los servicios que brindara el Courier.
e Se celebrara cocteles y reuniones en salones de hoteles exclusivos de Guayaquil con
importadores para darles a conocer nuestros servicios.

e Tarjeta de afiliacion.
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e Con el fin de incentivar a nuestros mejores clientes se otorgara tarjetas de descuentos y
beneficios para que nuestros clientes accedan a ellos, y estos beneficios consistiran en
precios preferenciales.

La publicidad consistira en:

e Contratar los servicios de vallas publicitarias estaticas en las principales avenidas de
la ciudad de Guayaquil, como por ejemplo la Avda. Francisco de Orellana que es una
arteria vial muy importante en la ciudad.

e Hacer pautajes publicitarios en horarios estelares en los principales programas
televisivos, siendo los més atractivos programas de noticias en horario nocturno, dado
que el segmento al que vamos a dirigirnos seran empresarios y propietarios de
importadoras que siempre buscaran estar informados sobre lo que sucede en el

contexto nacional.

3.10 PLAN OPERATIVO

Debido a que se va ofrecer un servicio, se requerira de aspectos de Marketing adicionales,
debido a que para crear el servicio deben interactuar diferentes agentes, tales como: los
clientes y los empleados.

Las utilidades del Courier van a estar en funcidon de la calidad y eficiencia del servicio por
lo que las estrategias mercadoldgicas van a estar divididas en Estrategias Internas vy

Estrategias Externas.

3.10.1 ESTRATEGIAS DE MARKETING INTERNO
Las estrategias de marketing buscan dar a conocer las bondades que presenta un servicio
determinado, dado ese esquema la informacion empieza a transmitirse internamente para asi

mostrar los beneficios que tendrd el Courier, las actividades buscan hacer sentir bien al
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funcionario de la empresa para que asimismo puedan transmitir un mensaje positivo a los
cliente venideros y a la vez hacer que el cliente se identifique con la firma, desde el momento
que entra en nuestras instalaciones a conocer quienes Somos.

Estas seran las que se ejecuten dentro del Courier y empezaran desde el mismo momento en
el cual ingrese un cliente al Courier, siendo asi que la calidad del servicio dependera no solo
de la gerencia sino de todo el personal que formara Hergasa Courier.

Las estrategias internas a utilizarse seran:

e A cada cliente nuevo se le entregara una guia completa elaborada por la gerencia en la
cual se indicard la variedad de servicio que brinda el Courier, cobertura del servicio y
ademas los beneficios de utilizar nuestro servicio.

e Plumay llavero con el logo de nuestra empresa.

e Unsticker con el logo de la empresa y teléfonos para contactarse con nosotros.

e Todos los funcionarios del Courier tendran una oficina privada para satisfacer las
necesidades de los clientes.

e Todo el personal del Courier debera tener tarjetas de presentacion

e Los clientes ademas de poder cancelar sus servicios en efectivo, podran cancelar con
tarjeta de crédito o cheque.

e El trato del personal debera ser cordial y siempre con una sonrisa.

e Se tendréd un buzon de sugerencia.

3.10.2 ESTRATEGIAS DE MARKETING EXTERNO

Son aquellas que seran hechas fuera del Courier y tienen como principal objetivo posicionar

en la ciudad de Guayaquil el nombre de la empresa.

Se realizara reuniones o cocteles con importantes importadores de la ciudad de Guayaquil, con

el objetivo de crear posicionamiento y captar de este modo nuevos clientes.
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Anunciar en la Guia telefénica para tener presencia en el sector de los Courier.
Se concretara reuniones privadas con importadores para ofrecerles los servicios del Courier.

El Courier va a contar con un sitio Web donde se mostrara la informacion de quienes somos

y la gama de servicios que se ofrecera.

3.10.2.1 CORREO DIRECTO

El Courier enviara correos personalizados que contendran folletos e informacion de los

servicios que se ofreceran, ademas las promociones que ofrecera la empresa.

Se buscaré tener la suficiente banda para poder recibir informacion necesaria o sugerencias

para asi optimizar el servicio que brindara Hergasa Courier.

3.10.2.2 RELACIONES PUBLICAS

Las relaciones publicas tendran como meta obtener una buena imagen del Courier en la
ciudad de Guayaquil, mediante reuniones planificadas con importadores a realizarse en

salones de hoteles de la ciudad.

Esta campafa sera llevada a cabo en equipos o brigadas de trabajo encabezadas por la
persona que se encuentre desempefiando el cargo de gerente de ventas en compafiia de dos

asistentes.

3.11 PUBLICIDAD

El Courier se dard a conocer mediante una campafa de publicidad en los principales

noticieros nocturnos de los canales de television, ademas se buscara alianzas con tarjetas de
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créditos para que en los estados de cuenta que envian mes a mes se adjunte un folleto con
informacidn de nuestra empresa y servicios que brindaremos.
Para realizar el merchandising se hara esta gestion apoyada con plumas, llaveros y relojes con

el logo de nuestra empresa.

3.12 ESTRATEGIAS DE COMUNICACION
3.12.1 OBJETIVOS
Los objetivos de las estrategias de comunicacion seran:
e Informar sobre la existencia y ubicacion del Courier.
e Dar a conocer los servicios que ofrece el Courier.
e Posicionar nuestra marca como el Courier que brinda el mejor servicio de transporte

de mercaderia.

3.12.2 IDEA CENTRAL DEL PROGRAMA DE COMUNICACION
La forma integral de utilizar el servicio de carga aérea con las mejores condiciones del

mercado.

3.13 ESTRATEGIAS CREATIVAS

3.13.1 CONCEPTO CENTRAL CREATIVO
Servicio de transportacion de carga aérea integralmente seguro.

Slogan: Transportando su confianza con rapidez y seguridad.

3.13.2 RACIONAL CREATIVO

Nombre de la empresa “HERGASA COURIER”
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3.13.3 JUSTIFICACION DEL NOMBRE

Hergasa seré establecido por la sociedad que existe entre los originadores del proyecto, ya
que son las iniciales de los apellidos de los originadores de la empresa y Courier dado que el
servicio que se propondra tendréa que ser rapido para que a primera vista genere una diferencia

positiva a la empresa.

3.13.4 JUSTIFICACION DEL SLOGAN
Con el slogan que se propone se quiere comunicar la seguridad que brinda la empresa en el

servicio de carga que genera confianza en los clientes.

3.13.5 JUSTIFICACION DEL LOGO

Los colores que se usaron para él logo seran:

Azul: Comunica que es una empresa que posee estabilidad, confianza e inteligencia, que esta
buscando rapidamente un espacio en el mercado de los Courier, ademas desea expresar una
basta experiencia en el servicio que se brindaréa.

Naranja: Comunica energia, frescura e innovacion, que pide paso en este mercado por la
energia que despliega

Blanco: Comunica limpieza, pureza y serenidad hacia las personas que utilicen los servicios

del Courier.?

6 Seglin consulta con el PSC. Lenin Salmon, Dr. e informacion encontrada en la pagina Web www.webtaller.com
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Cuadro 3.7 LOGO HERGASA COURIER

L e

Fuente: www.webtaller.com
Elaborado por: Los Autores

3.13.6 JUSTIFICACION DE LA FORMA DEL LOGO
Se escoge como logo el perfil de un avion para identificar el medio de transporte que
utilizamos para nuestro servicio de importacion, ademas se utilizo la representacion de un

mapamundi que significa a donde queremos llegar con nuestro servicio en un corto periodo.

3.14 PLAN DE MERCADEO POR MEDIOS

La difusién del Courier en medios tendra dos partes planificadas que constard de dos
etapas:
Primera Etapa: Campafia de lanzamiento
Segunda Etapa: Campafia de mantenimiento

La campafia de lanzamiento tendra una duracion de 2 meses y comenzara una semana antes
de la inauguracion del Courier y se utilizard medios tradicionales, en la campafia de
mantenimiento se disminuira la agresividad publicitaria y durarad 6 meses.

Los medios que se utilizard son radio y prensa escrita tales, como periodicos y revistas.
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3.14.1 CUNAS PUBLICITARIAS

Cuadro 3.8 COSTOS POR CUNAS

Radiodifusora | Valor de la cufia | Primera Etapa | Segunda Etapa Total
Radio Diblu 10 70 cufas 40 cunas 1100
Radio City 11 45 cuiias 60 cuiias 1155

Fuente: Martha Zambrano — Ventas Radio City
Elaborado por: Los Autores

Para complementar este plan de medios con cufias publicitarias un dia antes de la puesta en
marcha del Courier se contratard una mencion en el programa estelar de Radio City (89.3 FM)
“Buscando la Luna”, que se transmite de lunes a viernes del7h00 a 20h00.

El paquete tendrd un costo de $ 600 que incluye la difusion de menciones en cada pausa
comercial del programa radial. Ademas los conductores del espacio comentaran los beneficios
de los servicios de Hergasa Courier.

3.14.2 PRENSA ESCRITA

El diario més vendido, leido y de mayor difusién en la ciudad de Guayaquil es el Universo,

por eso se publicaran avisos para comercializar el producto en la primera seccion, ya que el

nicho de mercado es aquel que le interesa saber el contexto econémico nacional.
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Cuadro 3.9 COSTOS DE PUBLICACION EN PRENSA ESCRITA

Diario Tamario Valor Primera | Segunda Total
Etapa Etapa
El Universo | 3 col *26cm 3363.36 2 0 6726.72

Fuente: Selene Vera — Ventas El Universo

Elaborado por: Los Autores

3.14.3 VALLAS PUBLICITARIAS

Se contratara el servicio de difusion en vallas publicitarias en las principales calles y

avenidas en la urbe, que contenga el logo del Courier y datos como direccion y teléfono.

Cuadro 3.10 COSTOS DE PUBLICITAR EN VALLAS ESTATICAS

Empresa Proveedora del

Servicio

Valor

Cantidad

Total

Publivia

4500

9000

Fuente: Erica Tobar— Ventas Publivia
Elaborado por: Los Autores
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3.14.4 MERCHANDISING

Se regalara plumas y llaveros con el logo representativo del Courier a los clientes del Courier.

Cuadro 3.11 PRECIOS DE OBSEQUIOS

Descripcion Valor Cantidad Sub. Total
Plumas con el 0.42 1000 420
logo
Llaveros 0.72 1000 720
Total 1140

Fuente: Centro Comercial El Correo

Elaborado por: Los Autores

3.15 COSTEO TOTAL DEL PLAN DE MARKETING

Luego de haber investigado la manera y los medios mas adecuados de publicitar los

servicios del Courier se obtiene un costo total del plan de marketing para el lanzamiento como

se detalla en el Anexo 2, observando que la mayor concentracion en costos esta en la

publicidad mediante vallas y la hecha por television, pero ya que se buscard posicionar la

imagen del Courier en un gran nimero de personas en plazo aproximado de un afio se justifica

dicho rubro para lograr los objetivos propuestos.

Para el segundo se llevara a cabo la etapa de mantenimiento para lo cual se ha estimado los

siguientes gastos:
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Cuadro 3.12 COSTO DEL PLAN DE MARKETING DE MANTENIMIENTO

Descripcion Unidad Total
Radio cufias publicitarias 1.060
Radio Mencion 600

Television 3 7000
Obsequios 1000 unidades 570
Total 9.230

Fuente: Mencionadas anteriormente (Varias)

Elaborado por: Los Autores

Con las herramientas que se aplicaran detalladas en este capitulo se espera posicionar al

Courier como una de las principales empresas que ofrecen este tipo de servicio en el corto

plazo.
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CAPITULO IV. FIDEICOMISO MERCANTIL

4.1 GENERALIDADES

Para llevar a cabo este proyecto de titularizacion se realizard un contrato de fideicomiso
mercantil el cual es un contrato que se realiza cuando una o mas personas llamadas
constituyentes o fideicomitentes transfieren, de manera temporal e irrevocable, la propiedad
de bienes muebles o inmuebles, corporales o incorporales, que existen o se espera que existan,
a un patrimonio auténomo, dotado de personalidad juridica para que la sociedad
administradora de fondos y fideicomisos, que es su fiduciaria y en tal calidad su representante
legal, cumpla con las finalidades especificas instituidas en el contrato de constitucion, bien a
favor del propio constituyente o de un tercero llamado beneficiario segun lo estipula el
articulo 109 de la ley de mercado de valores.

El patrimonio autébnomo, esto es el conjunto de derechos y obligaciones afectados a una
finalidad y que se constituye como efecto juridico del contrato, también se denomina
fideicomiso mercantil, asi, cada fideicomiso mercantil tendra una denominacion peculiar
sefialada por el constituyente en el contrato a efectos de distinguirlo de otros que mantenga el
fiduciario con ocasion de su actividad. El patrimonio auténomo (fideicomiso mercantil), no
es, ni podra ser considerado como una sociedad civil o mercantil, sino Unicamente como una

ficcidn juridica capaz de ejercer derechos y contraer obligaciones a través de la fiduciaria.
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4.2 DENOMINACION DEL FIDEICOMISO

Fideicomiso Mercantil Irrevocable “Hergasa Courier”.

El Fideicomiso mercantil Titularizacion Hergasa Courier emitirda 125 valores de
participacion con un valor nominal de 2.000 dolares cada uno, por un total de 250.000 dolares
con los cuales se realizara la construccion de la infraestructura Hergarsa Courier. Estos titulos
seran emitidos a través de de la Bolsa de Valores de Guayaquil, cuya emision estara dirigida a
importadores e inversionistas que ademas de los resultados de la operacidn, recibiran otros

beneficios colaterales, los mismos que ya se mencionaron en un capitulo anterior.

4.3 OBJETO DEL CONTRATO DEL FIDEICOMISO

Este fideicomiso tendra por objeto: que de alcanzarse el punto de equilibrio se lleve a cabo
el proyecto inmobiliario Hergasa, lo que quiere decir desarrollar la construccion y el
equipamiento del Courier y cuyos flujos futuros después de deducir costos, gastos,
depreciaciones y provisiones necesarias para la adecuada operacion del mismo, sean
distribuidos entre los inversionistas; o de no alcanzarse el punto de equilibrio el fideicomiso

restituya a los inversionistas, los recursos que hayan pagado por los valores adquiridos.

4.4 DERECHOS Y OBLIGACIONES DEL INVERSIONISTA

4.4.1 DERECHOS DEL INVERSIONISTA
Los inversionistas tendran los siguientes derechos:
- Recibir, en proporcion a sus respectivas inversiones, los derechos de participacion
reconocidos en los valores.
- Elegir y ser elegido como miembro del Comité de Vigilancia.
4.4.2 OBLIGACIONES DEL INVERSIONISTA

Los inversionistas tendran las siguientes obligaciones:
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Someterse a las disposiciones en el contrato del Fideicomiso y en la legislacion

aplicable.

45 DERECHOS Y OBLIGACIONES DEL ORIGINADOR

4.5.1 DERECHOS DEL ORIGINADOR

El originador tendra los siguientes derechos:

Exigir al fiduciario el cumplimiento de las finalidades establecidas en el contrato de
fideicomiso mercantil.

Exigir al fiduciario la rendicion de cuentas, con sujecién a lo dispuesto en la ley de
Mercado de Valores y a las normas de caracter general que imparta el Consejo
Nacional de Valores, sobre la actividad fiduciaria y lo previsto en las clausulas
contractuales.

Ejercer las acciones de responsabilidad civil o penal a que hubiere lugar, en contra del

fiduciario por dolo o culpa leve en el desempefio de su funcién.

4.5.2 OBLIGACIONES DEL ORIGINADOR

El originador tendra las siguientes obligaciones:

Proveer a la fiduciaria de toda documentacion e informacion adicional que, a solo
criterio de la Fiduciaria, sea necesaria a efectos de cumplir con el objeto del presente
Fideicomiso.

Proveer al fideicomiso de los recursos necesarios a efectos de gestionar la obtencion de
informacion y documentacion necesarias durante la Fase | de esta Titularizacion, o
proveer a la fiduciaria de la informacion y documentacion necesarias durante la Fase |

de esta Titularizacion.
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- Adicionalmente, proveer al fideicomiso de los recursos necesarios para la constitucion,
administracion y liquidacion del fideicomiso de Garantia de Obligaciones de Terceros,
incluyendo todos los costos, gastos y honorarios que pudieran incurrirse o ser
necesarios para ello.

- Las demas obligaciones establecidas para el Originador en el fideicomiso, en el

Reglamento de Gestion, en los valores y en la legislacion aplicable.

4.6 DERECHOS Y OBLIGACIONES DEL AGENTE DE MANEJO

4.6.1 DERECHOS DEL AGENTE DE MANEJO
El agente de manejo tendra los siguientes derechos:

- Cobrar los honorarios que le correspondan por la constitucion, administracion y
liquidacidn del fideicomiso.

- Designar al fiscalizador aprobado por la junta del fideicomiso.

- En caso de incumplimiento de las obligaciones asumidas por el fiscalizador, la
fiduciaria a su sola discrecién podra resolver sobre:1) la terminacion del contrato de
servicios con el Fiscalizador y 2) escoger el reemplazo correspondiente para que
asuma la funcion de fiscalizador.

- Los demas derechos establecidos a su favor en el fideicomiso, en el reglamento de

gestion y en la legislacion aplicable.

4.6.2 OBLIGACIONES DEL AGENTE DE MANEJO:

Las obligaciones del agente de manejo seran:
- Administrar prudente y diligentemente los bienes fideicomitidos en la presente fecha,
asi como aquellos que se incorporen a futuro al patrimonio auténomo del fideicomiso.

Esta obligacion es de medio y no de resultado, pues se adquieren Unicamente deberes y
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responsabilidades fiduciarias. En tal sentido, la fiduciaria no garantiza al originador ni
a los inversionistas, la consecucion del objeto o de la finalidad pretendida a través de
la presente Titularizacion.

Ejecutar el mecanismo de garantia, segun los terminos y condiciones estipulados en el
fideicomiso.

Actuar como agente pagador de la presente Titularizacion. La actuaciéon de la
fiduciaria como agente pagador no implica ni constituye garantia alguna de parte de la
fiduciaria ni del fideicomiso sobre la generacion de flujos de operacion. En tal
sentido, la fiduciaria y el fideicomiso no garantizan rendimiento ni retorno alguno a los
inversionistas.

Actuar como representante legal del fideicomiso en los términos y condiciones del
presente contrato.

Exigir al originador y a los inversionistas el cumplimiento de sus obligaciones,
conforme lo dispuesto en el fideicomiso y en la legislacion aplicable.

Mantener los bienes que integran el patrimonio autonomo del fideicomiso separados
de los demaés bienes de la fiduciaria y de los otros negocios fiduciarios respecto de los
cuales actia como fiduciaria. Por ello, la fiduciaria no podra contar como suyos, ni
emplear en sus propios negocios, los bienes recibidos para un negocio fiduciario. Los
bienes del fideicomiso tampoco formaran parte de la garantia general de los acreedores
de la fiduciaria.

La distribucion de los derechos de participacion reconocidos en los Valores, entre los
inversionistas, en proporcion a sus respectivas inversiones.

Durante la fase 1 y II: El agente de manejo llevara la contabilidad del fideicomiso, y

debe preparar la informacion financiera, y ponerlas a disposicion de los respectivos
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destinatarios, en los términos exigidos por la Superintendencia de Compafiias y demas
normativas aplicables.

Realizar todos los contratos para lograr el objetivo del presente fideicomiso.

4.7 COSTOS, GASTOS E |IMPUESTOS APLICABLES AL

FIDEICOMISO

Se descontaré los siguientes rubros de los recursos del fideicomiso:

1.

2.

Los impuestos que seran aplicados a los activos del fideicomiso.

Los honorarios que cobrard la fiduciaria por sus servicios, los cuales seran los
siguientes:

A la Fiduciaria por la coordinacion con los distintos participes del proceso durante la
etapa de estructuracion, constitucion, aprobacion e inscripcion en la Bolsa de Valores
se le dara como honorarios el valor de $ 8.000 méas IVA.

A la Fiduciaria por la administracion integral del Fideicomiso, tanto como Agente de
Manejo durante la colocaciéon de valores, la construccion y la administracion del
Courier, asi como Agente de Pago (reparto de utilidades) se le dara como honorarios
los siguientes valores: Desde la fecha de celebracion del contrato de Fideicomiso,
hasta llegar al punto de equilibrio el valor mensual de USD $ 250,00 ; luego a partir de
la certificacion del Punto de Equilibrio, durante los 6 meses que se estima la
construccion un valor mensual de USD$ 1,250.00 ; y por ultimo a partir de la firma del
acta de entrega provisional de la obra y hasta la liquidacion total del Fideicomiso se
pagara a la Fiduciaria el valor mensual de USD$ 550,00 los cuales se reajustaran
anualmente, aplicando para el efecto el indice inflacionario que dicta el Instituto

Nacional de Estadisticas y Censos en el mes de Diciembre de cada afio.
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Estos honorarios seran debitados por la Fiduciaria durante los diez primeros dias de
cada mes y en caso de que no haya recursos suficientes para estos pagos sera
obligacion del Originador cancelar estos valores.

3. Los costos y gastos’ en que se tenga que incurrir para lograr cumplir los objetivos del

Fideicomiso y de la Titularizacion que se llevara a cabo.

Estos es en sintesis como estara estructurado el Fideicomiso, aqui se ha explicado los

derechos y obligaciones que tendran que asumir cada uno los participantes.
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CAPITULO V. DESCRIPCION GENERAL DEL PROYECTO

5.1 INTRODUCCION

Como se ha venido manifestando a lo largo de capitulos anteriores Hergasa Courier
pretende desarrollar en el Ecuador un proyecto inmobiliario de comercio exterior,
incentivando de esta forma el mercado de capitales del pais, mediante un acuerdo de
titularizacion, y por el cual se emitiran titulos valores de participacién, que seran colocados a
través de la oferta libre en las bolsas de valores a nivel nacional.

Los pasos que se van a ejecutar para hacer posible este proyecto seran:

CUADRO 5.1 FASES DEL PROYECTO

Estructuracion .| Emision | Construccion
de Fideicomiso de Titulos del Courier
A 4
Puesta a punto Operacion del Pago a
de Equipos » Courier | Inversionistas

Fuente: Bolsa de Valores de Guayaquil
Elaborado por: Los Autores

"Ver Anexo 3.

76



5.2 GERENCIA DEL PROYECTO

El proyecto deberd contar con un gerente que maneje todas las operaciones indirectas y
directas referentes a la construccion del Courier, teniendo labores precisas como:
e Coordinar labores de construccion.
e Tener responsabilidad y llevar el equipamiento respectivo al courier en cuanto a
equipos y activos de carga.
e Cumplir con tareas y funciones asignadas en cuanto a los requerimientos indicados.
e Ademas de las obligaciones que crea necesario el fideicomiso a lo largo de la duracion
del proyecto, como por ejemplo; la labor de fiscalizacion la cual también la podra
realizar el gerente de proyecto, el cual manejaré la negociacion en calidad, cantidad y

avance oportuno de obra, siendo todas estas medidas establecidas previamente.

5.2.1 MANEJO DE OPERACIONES DEL COURIER

Se tendra que llevar a cabo la contratacién de un operador que sea monitoreado por el
fideicomiso que tenga las responsabilidades de administracion, operacion profesional y
especializada en cuanto al courier.

El operador, gradualmente se vaya avanzando la obra debera ir cumpliendo con las
actividades, obligaciones y asesoramiento que se detallan en el Anexo 4 indicando las fases
en que paulatinamente tendra que incurrir, ya que esto implica el contrato de operacion del

courier como se observa en el Anexo 5.
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5.2.2 FUNCIONAMIENTO DE SISTEMAS Y EQUIPOS

Antes de la apertura al publico, toda la parte referente al software, hardware y equipos de
carga deben ser sometidos a simulacros de jornadas laborales normales para evitar problemas
posteriores provenientes de malas instalaciones o de la propia inoperancia de los equipos.
Luego de pasar las pruebas necesarias a puerta cerrada por parte del operador este, debera
realizar un acta de entrega indicando el perfecto funcionamiento de los equipos y sistemas al

Fideicomiso.

5.3 ATENCION AL PUBLICO

El Fideicomiso luego de recibir las actas definitivas del gerente y del operador del proyecto y
verificar que estos sean favorables, dispondrd al operador el inicio de las operaciones y

administracion del courier dirigida al publico.

5.4 ASPECTOS ADMINISTRATIVOS

La administracién va a contar con herramienta muy utiles como un sistema de informacién
empresarial, ademas, tendra un control del servicio que brinda el courier mediante el nivel del
servicio y satisfaccion de los clientes, también contara con todo el soporte tecnoldgico,
contribuyendo a ello la implementacion de un sitio Web mediante el cual los clientes podran
tener acceso a los servicios que ofrecera el Courier y asi conocer mas sobre nuestras

operaciones.
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5.4.1 ESTRUCTURA DEL SITIO WEB
El portal contendra un conjunto de herramienta y aplicaciones basadas en la tecnologia de
Internet, que ofrece una alternativa que permitira interactuar de una manera muy eficaz con
los clientes lo que ayudara a:
e Lacomunicacién entre los clientes y el Courier
e La gestion administrativa; y,

e Exposicion de los servicios que se prestara.

El jefe de Sistemas de Telconet Luis Sanchez, sostuvo que una pagina Web con las
caracteristicas del tipo de servicios que brinda un Courier deberia contener las siguientes
caracteristicas:

e Flash de Introduccion.
e Empleo de imagenes de la base de Internet.
e Banners de publicidad.
e Cuentas de correo (nombre o iniciales@hergasa.com )
e Pantalla de ingreso al sistema restringido por login y password.
Los clientes podran:
1. Conocer los servicios que ofrece los Courier.
2. Conocer la ubicacion del Courier.
3. Conocer los Profesionales que atienden el Courier.
4. Podréan conocer noticias, ofertas o algunas novedades.
5. Consultar cualquier tipo de informacion.

6. Dar sugerencias para mejorar el servicio.
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5.4.2 ESTRUCTURA ORGANIZATIVA

La organizacion funcional es la forma en que se departamentalizara el Courier y es
determinada por las actividades que realiza el personal.

Esta serd una funcién del operador como se menciona en el Anexo 3. El tipo de estructura
organizacional es por departamentalizacion de procesos, y; ademas, el courier contara con tres
niveles jerarquicos, el Directorio de accionistas estara sobre todo el personal. En el segundo
nivel, la gerencia gerencial que se encontrara por arriba del departamento de finanzas,
operaciones, ventas y el personal de apoyo. EIl personal de apoyo estara en el ultimo nivel
jerarquico y su funcidn es facilitar la labor de todo el personal que este en un nivel superior.

Cuadro 5.2 ORGANIGRAMA DEL COURIER

Directorio de
Inversionistas

[ Gerencia General ]
Gerencia de [ Gerencia Financiera ] [ Gerencia de Ventas ]
Operaciones I
_| _ o Asistente de Ventas
Asistente de Asistente Financiero
Operaciones

Fuente: Los Autores
Elaborado por: Los Autores

5.5 MARCO LEGAL DEL COURIER

5.5.1 CONSTITUCION DE LA COMPANIA
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El courier serd una Compaiiia Anonima® para poder estar correctamente constituida debera

tener los siguientes requisitos:

Nombre del Courier aprobado por la Secretaria de la Superintendencia de Compafiias.
Presentar a la Superintendecia de Compafiias, las escrituras publicas de la
Constitucion.

El capital suscrito debera ser como minimo de 800 dolares.

El courier deberd afiliarse a la Camara de la Pequefia Industria.

Para que el Courier pueda cumplir con los requisitos se debera seguir los siguientes pasos:

Contratar los servicios de un Abogado.

Solicitar la aprobacion y reserva del nombre de la compafiia.

Abrir una cuenta de integracion de capital en un banco.

Elevar a escritura publica la Constitucion de la Compaiiia.

Ingresar a la Superintendencia de Compafiias una solicitud dirigida al Intendente de
Companias requiriendo la aprobacion del tramite de constitucién, adjuntando el
nombre, la cuenta de apertura de capital y la escritura pablica de la compafiia.

Afiliar la Compafiia a la Camara de la Pequefia Industria.

Obtener la resolucion de aprobatoria del tramite de constitucion.

Publicar el extracto de la constitucion.

Anotar en el margen de la escritura la resolucion de la Intendencia de Compafiias
Inscribir el nombramiento del representante legal en el registro mercantil.

Pagar impuestos Municipales y de defensa Nacional.

Regresan los documentos a la Intendencia de Compafiia con todos los documentos
anteriormente nombrados.

Obtencion del R.U.C. en el S.R.I.

8 Ley de Compaiiias
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552 REQUERIMIENTOS MUNICIPALES PARA OPERAR EN LA
CIUDAD DE GUAYAQUIL

El Courier al intentar funcionar en la Ciudad de Guayaquil, deberd cumplir con algunos
requisitos para poder operar como empresa, segun nos hizo conocer Jackeline Cruz
funcionaria de la Muy llustre Municipalidad de Guayaquil.

Para que el courier pueda brindar sus servicios deberd tener los siguientes permisos
municipales:

e Formulario y tasa de habilitacion.

e Copia de cédula de los accionistas.

e Copiadel R.U.C.

e Copia de la patente del afio a tramitar.

e Copiay original del permiso de los bomberos del afio actual.

e Copia de los predios urbanos o cédigo predial local donde se ubica el negocio.

e Traer nombramiento del representante legal de la Compafiia.

e Traer un croquis bien detallado del local.

5.5.3 EXIGENCIAS DE LA CAE PARA LA OPERACION DE UN COURIER

Segln la Ley organica de Aduanas vigente indica en el Art. 1 que todas las empresas que
deseen operar el servicio de trafico postal internacional y correos rapidos o courier deberan
presentar una solicitud ante la Administracion Aduanera con la siguiente informacion:

e Nombre o razon social

e Domicilio legal de la empresa en el pais.
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Direccion comercial de la empresa en el pais, con indicacion de nameros telefénicos,
fax y direccién de correo electronico.

Certificacion de registro unico del contribuyente, emitida por el Servicio de Rentas
Internas.

Copia notariada de las declaraciones de impuesto a la renta de los dos ualtimos
ejercicios econdémicos en caso de ser aplicable.

Copia de la escritura de constitucion de la sociedad y sus modificaciones si las hubiere,
en las que se debe constar que en su objeto social contempla dicha actividad.
Certificado de vigencia de la sociedad.

Nombramiento del representante legal o apoderado debidamente notariado.

En caso de representar a una empresa domiciliada en el exterior, documento legalizado en

el que conste su poder para actuar a su nombre; ademas la empresa que va a representar a la

empresa domiciliada en el exterior, debe demostrar que esta domiciliada en el exterior, o debe

demostrar que esta domiciliada en el pais.

Registro del Ministerio de Obras publicas.

Declaracion juramentada indicando la clase de servicio que prestara a los usuarios.
Demostrar el cumplimiento con los formatos y procedimientos de transmision
electronica de datos conforme lo establecen los lineamientos preestablecidos por la
Corporacion Aduanera Ecuatoriana.

Presentar una garantia general que responda ante la Corporacion Aduanera
Ecuatoriana, por su operacion como empresa de trafico postal internacional y correos
rapidos o courier y para garantizar el pago de tributos en la aplicacion de los despachos
realizados en forma inmediata y bajo cualquiera de los procedimientos establecidos en
este reglamento, cuando este se ampare a dicha garantia. EIl monto a garantizar sera

por una suma establecida en la legislacion aduanera vigente.
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Indicacion de los distritos aduaneros y aeropuertos internacionales a traves de los
cuales se producira el ingreso y salida de los envios postales.

Lista de las personas designadas por la empresa para operar en los recintos aduaneros,
con nombre completo, afiliacion al seguro social de acuerdo a lo que determina la ley
y nimero de documento de identidad de cada uno de ellos.

Individualizacion de los vehiculos de transporte que ingresaran a zona primaria con
que operara la empresa de trafico postal internacional y correos rapidos o Courier.
Todos los demés que estén contempladas en la ley organica de aduanas y

disposiciones emitidas por la CAE.

Cumplidos estos requisitos la corporacion aduanera ecuatoriana procedera a autorizar y

registrar su actividad mediante resolucion de la gerencia general, luego de esto se procedera a

asignarle un cadigo en el sistema aduanero que le permita operar ante la Aduana.

5.5.4 OBLIGACIONES DE LOS COURIER

Se establece segln el Art. 38 de la Ley Organica de Aduanas que las empresas de trafico

aeropostal internacional y correos rapidos poseen las siguientes obligaciones:

Conservar y custodiar las mercancias.

Llevar el inventario fisico permanente

Facilitar las labores de inspeccion por parte del distrito.

Mantener vigente la garantia.

Desaduanizar las mercancias cuando actie como declarante y cuando la autoridad
distrital lo autorice mediante el procedimiento establecido por la Corporacién
Aduanera Ecuatoriana, siendo responsable por los tributos en caso de

incumplimientos.
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e Responder ante la Corporacion Aduanera Ecuatoriana por el pago de tributos a que
hubiere lugar en caso de pérdida o dafio de las mercancias, de conformidad a lo
dispuesto en la Ley Orgénica de Aduanas y su reglamento.

e Responder ante el propietario por los dafios y pérdidas de sus mercancias.

5.6 ASPECTOS TECNICOS

La constructora Construalianza fue la fuente que nos dio la guia y asesoria en lo que se
refiere a las caracteristicas técnicas y fisicas minimas para la edificacion de lugar, donde
funcionaré el Courier, de acuerdo a lo exigido en la Ley Organica de Aduanas.

Al alcanzarse el objetivo de este proyecto que es el punto de equilibrio, el proyecto
consistira en la construccion del Courier, dados las caracteristicas establecidas tanto para su
construccion como para el equipamiento respectivo del Courier detallado en el Anexo 6y en
el Anexo 7 respectivamente del proyecto disefiado con el fin de convertirse en exitoso.

Se ha estimado que este proyecto constara con una infraestructura de una planta baja y dos
pisos altos, en los cuales se distribuirdn las diferentes oficinas necesarias destinadas a una

atencion integral del Courier, y que en linea general seran:

5.6.1 INFRAESTRUCTURA PLANTA BAJA

Aqui se encuentra el area de embarque, bodegas generales, servicios generales y un area de

estacionamiento.

5.6.2 INFRAESTRUCTURA DEL PRIMER PISO ALTO
Aqui se encontrara netamente la parte operativa las cuales son: Recepcion, Atencion al

Cliente, Departamento financiero y el Departamento de Importaciones.
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5.6.3 INFRAESTRUCTURA DEL SEGUNDO PISO ALTO

Aqui se encuentra la gerencia donde se encuentra la administracion y el departamento
juridico. Este Courier contara los servicios y la tecnologia necesarios para poder satisfacer de
esta forma la demanda de los clientes potenciales de la ciudad de Guayaquil. Sobre una
superficie de 160 m2. (Terreno) se levantara el Courier con un area de construccion de 390

m2. La superficie estara distribuida en 3 pisos de la siguiente forma:

CUADRO 5.1 DETALLE DE AREAS

Pisos Areas (m?)
Construccion Planta baja 150
Construccion Primer Piso Alto 140
Construccion Segundo Piso Alto 140
Total en m? 390

Fuente: Constructora Construalianza
Elaborado por: Los Autores

Para una mejor descripcion del sistema se detalla a continuacion una sintesis de las
especificaciones técnicas las cuales se han dividido en tres grupos: Obra civil, Acabados e

instalaciones especiales.

5.7 CONSTRUCCION DE OBRA CIVIL

Basado en una cimentacion profunda, que descarga el peso de las estructuras sobre pilotes
de hormigdén armado. La estructura es de hormigén armado sismo — resistente; las losas son
alivianadas y sismorresistentes, fundidas en hormigon y armadura de hierro; las instalaciones

son empotradas en la mamposteria.

5.7.1 MAMPOSTERIA
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Las paredes dependiendo de su ubicacion en funcion de la actividad que se realiza en el

espacio que encierra seran de arcilla o de hormigon prensado.

5.7.2 ENLUCIDOS
De acuerdo al punto anterior seran interna y externamente, o si por el tipo de actividad lo
requiere con un material especial de recubrimiento permanente.

5.8 ACABADOS FINALES

5.8.1 PINTURA

La pintura a utilizarse sera de caucho para ambientes exteriores serd con aditamentos
especiales que permita su conservacion un tiempo aproximadamente de 5 afios.

5.8.2 VENTANAS

Las ventanas seran de aluminio y vidrio polarizado anodinado de 5 Mm.

5.8.3 PUERTAS

Las puertas a utilizarse son de madera y en algunas areas se utilizaran de aluminio y vidrio
segun los requerimientos.

5.8.4 CIELO RASO

Las planchas de zinc son labradas sobre marcos de aluminio tipo losa prefabricada.

5.8.5 PISOS

El piso es de marmeton en casi la totalidad y ceramica espafiola en lugares como los bafios y

atencion al pablico.

5.9 INSTALACIONES ESPECIALES A DESAROLLARSE

5.9.1 SISTEMA SANITARIO Y DE LIMPIEZA
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e Equipos Sanitarios.

o Cisterna en la parte inferior.

e Tanque de reserva de agua.

e Bomba de transporte de agua que operara con el uso de agua interno.
e Sistema de Aguas servidas.

e Bomba de agua para el sistema contra incendio.

5.9.2 SISTEMA ELECTRICO E INSTALACIONES

Panel general de medidores.

e Central de telecomunicacion.

e Sistema de conexion a tierra.

e Tomas eléctricas de 110 Voltios.
e Tomas eléctricas de 220 Voltios.

e Transmision en linea y via wireles de voces, data, imagenes y audio a través de estos
sistemas.

e Zona de antenas.

5.9.3 SISTEMAS DE ENFRIAMIENTO
El sistema de climatizacién se basa en el uso de centrales de aire acondicionado en los

ambientes con canales altos para una mejor distribucion.

5.9.4 SISTEMA DE SEGURIDAD
e Sistema de Seguridad de alarmas contra incendio en zonas de bodegas.

e Sistema de seguridad electronica mediante sensores de seguridad.
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Todo el proyecto de Arquitectura, Estructura, instalaciones y del equipamiento incorpora

medidas para disminuir el riesgo en cualquier medida que se presente.

5.10 CONSTRUCCION DEL COURIER
5.10.1 DESARROLLO DE LA CONSTRUCCION

Conforme se vaya avanzando los trabajos en obra, se ird ejecutando los desembolsos de

pago dirigido a quien este a cargo de la edificacion del proyecto.

5.10.2 COBERTURA SOBRE LA CONSTRUCCION
La construccion sera cubierta con una poliza de seguro contra todo riesgo que cubrira desde
inconvenientes en la construccién hasta la vida de las personas que estén inmiscuidas en la

construccion.
5.10.3 EQUIPAMIENTO DEL COURIER

Conforme vaya avanzando la obra y se efectlen los acabados necesarios se ira equipando

las instalaciones con los equipos necesarios para el buen funcionamiento del courier.

5.10.4 SEGURO DE COBERTURA DE LOS EQUIPOS

En cuanto se refiere a equipos en todo lo que es Hardware y equipos de carga tendran una
poliza de seguro que cubra la totalidad de riesgo posible, todos los riesgos que pudieran existir
desde la fecha que inicie el equipamiento y puesta en funcionamiento de los activos que

serviran para el traslado de la mercaderia.

5.11 CARACTERISTICAS DE LOS EQUIPOS

El detalle del software y los equipos a utilizarse se encuentran detallados en el Anexo 7.
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Estos serian los requerimientos y la descripcion general del proyecto, necesarios para llevar a

cabo esta empresa.

CAPITULO VI. ANALISIS FINANCIERO Y ECONOMICO

6.1 EMISION DE TITULOS

El proyecto tiene un valor de USD.250.000 y saldran a la venta 125 titulos de participacion
con un valor nominal de USD.2.000 cada uno que seran pagados por los inversionistas para la
construccién del Courier. Se emitiran 250.000 ya que la diferencia con la inversién inicial la
cual asciende a USD. 227.813 se la utilizarda como capital de trabajo y 10.000 seran la
ganancia de los originadores por la emision.

Las utilidades en cada periodo seran repartidas en un 100% a los inversionistas, sino se
decide lo contrario por la mayoria de ellos. Como medida de resguardo, al no cobrar valor
alguno por el estudio, el originador recibira 16 titulos equivalentes a Usd. 32.000 que tan solo
cubren con el valor del terreno y que dan un 12.8% del total de la emision, dicha participacion
resulta muy conveniente y sera un beneficio del originador por la puesta en marcha del
proyecto.

Cuadro 6.1 Detalle de Emisién de Titulos

DETALLE DE EMISION

MONTO DE EMISION $250.000,
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VALOR POR TIiTULO $2.000
NUMERO DE TITULOS 125

Fuente: Los Autores
Elaborado por: Los Autores

Todos los propietarios de los titulos ademas de recibir sus cuantias productos de la
rentabilidad generada por la operacion del courier también contaran con maltiples beneficios
adicionales, como descuentos y promociones como Ya se explicd en capitulos anteriores.

El Courier estara ubicado dentro del sector norte de la ciudad de Guayaquil a escasos 3
minutos del Aeropuerto de Guayaquil José Joaquin de Olmedo, este sera administrado por el
respectivo operador, cuyas funciones a cumplir estan detalladas en el Anexo 5 como ya se
habia mencionado. Ademas constara con la mejor calidad en lo que a equipamiento se
requiere, segun lo evidenciado en el Anexo 7 y administrado por expertos con una experiencia
basta en la materia del comercio exterior y sus conexos, también el proyecto poseera
tecnologia de punta y un disefio arquitectonico segun las recomendaciones que la CAE
requiere en edificaciones para este tipo de empresas.

El proyecto ademas de contar con la iniciativa de sus promotores, cuenta con el apoyo de
los importadores que son usuarios potenciales de esta clase de servicio y ademas otros clientes
potenciales que ademas de buscar rentabilidad en la compra de los titulos, obtendran una serie

de beneficios adicionales.

6.2 DETERMINACION DE INGRESOS

La fuente de ingreso del Courier se basara en los ingresos por los servicios de transporte
aéreo que ofrecera, para lo cual se estim6 del nimero medio de importaciones via aérea
mensual multiplicado por el 72% de la demanda total que estaria dispuesta a cambiarse,
ponderando cada precio por servicio por la respectiva participacion de cada servicio®, de lo

cual se espera que solo un 10% utilice los servicios del Courier en el ler afio. No obstante
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durante los proximos afios se espera un crecimiento del 4%, en base a la inflacion anual
esperada, dicho crecimiento es bastante conservador en base al crecimiento de las
importaciones historicas que se han venido dando en los ultimos afios. Con lo cual

tendriamos:

Cuadro 6.2 Calculo de ingresos mensuales

# Uso al mes 72% de 10% del Total Ponderacién de precios de servicios
Demanda Total en relacién a su participacion
9.68 veces | 3903 al mes 390 54.4

Fuente: Investigacién de mercados
Elaborado por: Los Autores

Con lo que tendriamos un valor anual total de ingresos por los servicios que se ofreceran de
$254.786 en el primer afio. No se ha considerado el crecimiento del sector, ni las inversiones
futuras para ser conservadores y estar cubiertos ante cualquier eventualidad que disminuya

los ingresos.

6.3 COSTOS Y GASTOS DEL PROYECTO

6.3.1 INVERSION INICIAL
La Inversion inicial del proyecto sera de 227.813 dolares que incluye: Construccién
($144.818), Equipamiento ($82.756) e impuestos y permisos (240), cuyo detalle se puede

apreciar en los Anexos 6 y 7 respectivamente.

6.3.2 ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO

9 Capitulo dos, Investigacion de mercados, 4ta pregunta de Encuesta.
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El proyecto en su etapa pre-operativa tendra como aporte un lote con un valor comercial
segun avaluo de $32.000 ademas de $ 10.000 ddlares en efectivo para la estructuracion del
fideicomiso y demas gastos los cuales seran aportados por los originadores del proyecto, luego

de lo cual sera financiado mediante la Titularizacion de flujos futuros de efectivo.

6.3.3 COSTOS DE PRODUCCION

Por ser una empresa de servicios no se tendra costos de produccion pero si se incurrira en
un costo directo el cual sera el costo que se tendra que pagar a las aerolineas por el flete de la
carga y gastos como el bodegaje, honorarios de despacho, honorarios de aduana, retiro de
guia, y transporte local lo cual por cada dolar vendido a los clientes en servicios, segun
consultas e investigacion en la aduana y en empresas de este tipo el costo para la empresa sera

del 40% de cada dolar de ventas.1°

6.3.4 GASTOS ADMINISTRATIVOS
El Courier en el primer afio de operacion tendra en gastos administrativos el valor de USD
56.001, cuyo detalle se puede apreciar en el Anexo 9 de gastos administrativos, los cuales

comprenderan:

Gastos de Personal (Sueldos y Alimentacion).

Servicios Béasicos (Agua, Luz y Teléfono).

Suministros de Oficina (Utileria)

Otros (Seguros, Internet y Mantenimiento).

Los gastos mencionados anteriormente se justifican de la siguiente manera:

10 Ver Anexo 8 Fuente: CETRANSA Courier, CAE, LAN CHILE.

93



Debido a que sera una empresa de servicios no habra costo de ventas y los principales
rubros de egresos seran los sueldos, los cuales se los estimo en base a una comparacion con
puestos del mismo tipo en empresas similares.

Para la estimacion de los otros gastos como servicios basicos y suministros de oficina
también se realizd la estimacion en base a la comparacion con un courier con instalaciones
similares y en el valor de otros como son seguros, Internet y mantenimiento se pidio
referencias de estos gastos a seguros Bolivar, TV Cable y para el valor de mantenimiento se
estimé un valor aproximado de 100 dolares para gastos menores, como limpieza y varios. En
imprevistos se estimd el 5% del subtotal para cada mes.

Luego del primer afio estos gastos se incrementardn en proporcion a la inflacion anual
esperada la cual fue estimada en un 4% anual, como se puede apreciar en el Anexo 7, ya que
esta seria una buena estimacion del posible aumento en cada rubro de los gastos que tendra el

Courier en los proximos afos.

6.3.5 GASTOS DE PUBLICIDAD

El gasto de publicidad en el que tendra que incurrir el Courier para su lanzamiento se
estima que sera 25.662* dolares que se realizara en el primer afio, y para el segundo afio este
gasto bajara a 9.230 ddlares'?> que seran utilizados para la campafia publicitaria de
mantenimiento. La campafia publicitaria se implementard por Radio, Prensa, Television,

Letreros y Merchandising.

6.4 ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

1 Ver Anexo 2
12 Cuadro de Gastos de Camparia de Mantenimiento (Cap.3).
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El estado de pérdidas y ganancias es un estado financiero que permite obtener el resultado o

utilidad luego de un periodo operativo en el ciclo de un negocio, para poder obtener la

rentabilidad sobre la inversion que fue necesaria para implementarlo.

Como se puede mostrar en el gréafico en todos los periodos se tiene utilidad positiva por lo que

se podra ofrecer una rentabilidad sostenida a lo largo del tiempo, superior a la ofrecida en el

mercado.

Cuadro 6.3 Estado de Resultados

ESTADO DE RESULTADQOS

100000

90000 1

80000 1
70000 1
60000 1
50000 1
40000 A
30000 1
20000 1
10000 1

04

|l RESULTADO DEL PERIODO

Fuente: Anexo 10
Elaborado por: Los Autores

6.5 FLUJO DE CAJA
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El flujo de caja permite establecer la disponibilidad de liquidez con la que podra contar un
negocio luego de cubrir todos sus gastos operativos y demas egresos que sean necesarios para

cumplir con todas sus obligaciones en un periodo determinado.

Cuadro 6.4 Flujo de Caja Proyectado

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

100000 +

50000 1

0

-50000 1

-100000 1

-150000 1

SN NN NN

-200000 1

-250000 4

Fuente: Anexo 11
Elaborado por: Los Autores

El grafico muestra flujos positivos a partir del primer afio, teniendo un crecimiento
sostenido en los proximos afios, bajo el supuesto de que los ingresos durante los proximos
afios tendran un crecimiento del 4% anual, el cual fue estimado en base a la inflacion esperada

anual, lo cual es un escenario bastante conservador para este mercado.

6.6 RENTABILIDAD ANUAL PARA INVERSIONISTAS
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Como se puede evidenciar en el cuadro esta es lo que obtendrian los inversionistas por
invertir en los titulos que se emitiran para el financiamiento de este proyecto. En todos los
afios se tiene una buena rentabilidad en comparacion a las tasas pasivas que el mercado ofrece

en la actualidad siendo en el primer afio el 24% como se puede apreciar en el siguiente cuadro.

Cuadro 6.5 Rentabilidad anual que se espera generar para inversionistas

PERIODOS 1 2 3 4 5 6 7
Resultado del periodo 33214 | 52091 | 54652 | 57317 | 60087 | 67160| 70156
Valor de cada Titulo 2.000
Numero Total Titulos 125
Dividendo anual para ¢/ inversionista 266 417 437 459 481 537 561
Rent. Anual Esp. para Inversionistas 13% 21% 22% 23% 24% 27% 28%

Fuente: Anexo 10
Elaborado por: Los Autores

El saldo del flujo de caja del proyecto y el del fideicomiso seran el mismo ya que se
repartiran el 100% de la utilidades entre los inversionistas, incluyendo entre estos
inversionistas a los originadores con los titulos que fueron intercambiados por la aportacién
del terreno al fideicomiso. Aunque el Fideicomiso tendra vida finita como lo estipula la ley
que es de un méaximo de 80 afios para el analisis se hizo un supuesto de perpetuidad de los

flujos futuros.

6.7 ANALISIS DEL VALOR ACTUAL NETO

6.7.1 DETERMINACION DE LA TASA DE DESCUENTO
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La tasa de descuento o0 TMAR es la minima rentabilidad esperada por los inversionistas por
asumir el riesgo en este proyecto. La tasa de descuento se determina mediante los supuestos
del modelo de Fijacion de precios de Activos de Capital (CAPM) y el modelo de rendimiento

esperado para el valor individual.

Este modelo es expresado de la siguiente manera:

Rj=Rf+(Rm-RfBj
Donde:
Rj = Tasa esperada de rendimiento para el activo.

(R m - R f) = Prima por riesgo.

B j = Es el riesgo del activo con relacion al mercado m.

Debido a que el Ecuador no posee estas tasas de mercado se puede establecer una relacién
con otro pais del mundo que tenga estos datos, y para el caso del Courier se ha elegido el de

los Estados Unidos.

Datos:

Rj =?

(Rm-Rf)=9.2%

Bj = 0.74 (United Parcel Services) (Fuente: NYSE).

Riesgo Pais = 712 puntos es decir 7.12%*3

R j =4.425 + Riesgo Pais + (9.2) * 0.74

13 Fuente: www.bce.fin.ec
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Rj =1535%

6.7.2 DETERMINACION DEL VALOR ACTUAL NETO

Para determinar el valor actual neto se descontd todos los flujos a la tasa de 15.35%
obtenida mediante el modelo de Fijacion de Precios de Activos de Capital dandonos como
resultado un
valor actual neto de USD 197.596, siendo este valor suficientemente alto para cumplir con
holgura con las exigencias del mercado.

Para dicha valoracion como se menciond anteriormente se utilizd el supuesto de
perpetuidad de los flujos futuros, siendo la mayor parte de la inversién inicial financiada por
los inversionistas y la otra parte mediante el aporte de un terreno y capital por parte de los
originadores a cambio de cierto numero de titulos como ya se mencioné anteriormente, es

decir el proyecto se realizaria sin deuda.

6.8 ANALISIS DE LA TASA INTERNA DE RETORNO

La tasa interna de retorno se encuentra en un 30 % por lo que cumple con las expectativas
del proyecto y ademas supera ampliamente el costo de oportunidad del mercado. (Ver Anexo

11).

6.9 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

6.9.1 PROBABILIDAD DE QUE EL PROYECTO SEA RENTABLE.
En el siguiente grafico se evidencia que el VAN del proyecto estara entre un rango de USD.

172.489 a USD. 222.704 con el 95% de confianza ya que posee una desviacion estandar de

14 Ver anexo 11
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USD. 8369.24, por lo que se confirma luego de la sensibilizacion con Cristal Ball que el

proyecto sera rentable para los inversionistas.

Cuadro 6.6 Probabilidad de ser un proyecto rentable.

£3 Forecast: VAN

Edit Preferences Wiew FRun  Help
1.000 Trials Frequency Chart 993 Displayed
030 4 - 30
1 pcic 8 N S | L 225
£ my
= ]
I A . 3
o= o
=] =]
ol i A a
oo L 0
F17498317 $1BE02455 $19706594 $208107.32 $219.143.70
=D
b |—Infini1."_g,.-r Certainty | IR 26 4 |+In’fini1."_g,.-r

Fuente: Anexo 12 - Programa Cristal Ball
Elaborado por: Los Autores

6.9.2 DESVIACION ESTANDAR DE LOS INGRESOS.

La desviacion estandar de los ingresos llega a USD. 25.479 como se aprecia en el Anexo
12, por lo que se confirma que existe poca sensibilidad en el flujo y que la probabilidad de
éxito de nuestro proyecto es alta, ya que con el 95% de confianza es decir +/- tres

desviaciones estandar los ingresos se pueden pronosticar en un rango entre USD. 178.349 a
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USD.331.223, es decir que aunque nuestro ingreso baje a USD 178.349 nuestro proyecto aun

seria rentable ya que el VAN llegaria a USD. 163.128.

6.9.3 DESVIACION ESTANDAR DE LOS GASTOS GENERALES.

La desviacion estandar de los gastos generales es de USD. 7.800, como se aprecia en el
Anexo 12-, es decir los gastos generales de nuestro proyecto podrian tener una desviacion que
va desde USD. 54.605 a USD. 101.409,1 lo que confirma lo expuesto anteriormente, ya que
aunque los gastos se incrementardn a USD. 101.409.1 nuestro proyecto seguiria siendo

rentable.

6.9.4 VENTAS MINIMAS

Luego de realizar la sensibilizacién respectiva se pudo definir que los ingresos podrian
bajar hasta USD 144.086 en el primer afio, manteniendo la rentabilidad del proyecto, lo que
esta directamente relacionado con el precio y con la demanda, por ello se sensibiliz estas dos
variables las cuales son las méas sensibles dado que son afectadas por factores externos y no se

tiene control sobre dichos factores.

6.9.5 DEMANDA MINIMA

El minimo uso promedio mensual por parte de los clientes que se podria soportar
manteniendo el precio establecido de $ 54.4 seria de 5.47 veces al mes, para tener un VAN de
0, y mantener la rentabilidad del proyecto, es decir la demanda tendria que disminuir mas de
un 40% para que nuestro proyecto deje de ser rentable lo que es poco probable debido al

crecimiento de las importaciones en el pais.

6.9.6 PRECIO MINIMO
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El precio promedio minimo al que se podria llegar si se suscita una guerra de precios frente
a la competencia para poder seguir teniendo un proyecto rentable seria de $30.76, es decir el
precio tendria que disminuir en mas del 40% de su valor actual como se puede apreciar en el
Anexo 11, para que el proyecto deje de ser rentable, lo que demuestra que su sensibilidad es

bastante aceptable, y se podria hacer frente a la competencia en caso de que bajen sus precios.

6.10 RECUPERACION DE LA INVERSION

En la siguiente cuadro se muestra los porcentajes de recuperacion por cada afio y se
encontré que en el afio 4 se recupera la totalidad de la Inversion, ya que al final del cuarto afio

se llega a una recuperacion del 103% de la inversion inicial del proyecto.

Cuadro 6.9 PAYBACK

Flujo % de
Afo Flujo de Caja Acumulado Inversion Recuperacion
0 -20965 -20965 227574 0%
1 49143 28178 12%
2 66020 94198 41%
3 68502 162700 71%
4 71083 233783 103%
5 73767 307550 135%
6 75161 382711 168%
7 78064 460775 202%
8 81083 541858 238%
9 84223 626081 275%

Fuente: Anexo 15
Elaborado: Los Autores

En este capitulo se pudo evidenciar la viabilidad del proyecto y el atractivo rendimiento que

tendria para los futuros inversionistas, ya que el proyecto arroja una TIR muy superior a la
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TMAR, y se estima una recuperacion de la inversion en el cuarto afio. Ademas variables

como el precio y demanda tiene una sensibilidad bastante aceptable lo que permitiria cumplir

con lo ofrecido a los inversionistas de este proyecto.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

Los ingresos de Titularizar los flujos futuros que generara la operacion del Courier

serviran para financiar la construccion y equipamiento del Courier.

Aunqgue ya se ha utilizado este mecanismo de financiamiento en el Ecuador, con este

proyecto se promovera el uso de este mecanismo en el mercado ecuatoriano para el

financiamiento de proyectos nuevos.
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Debido al desarrollo del comercio en la ciudad de Guayaquil el nivel de importaciones
también ha venido incrementadndose en los Gltimos afios, lo que ha dado cabida para
que cada vez mas comerciantes de la ciudad de Guayaquil utilicen méas a menudo el
servicio de Courier llegando a un promedio de 9.68 veces por mes lo que asegura una
demanda creciente en el futuro cercano, dato que se pudo conocer después de la

investigacion de mercado que se explica en el capitulo 2.

Luego de realizar la investigacion de mercados se pudo evidenciar mediante los
resultados que existe insatisfaccion en el mercado por rapidez, costo, atencién al
cliente y confianza, siendo los factores mas destacados el costo y la rapidez, puesto
que el 58% de los encuestados les afecta estos factores directamente, siendo esto

muy atractivo para el ingreso de un nuevo competidor al mercado.

Segun lo indican los analisis financieros se puede determinar la viabilidad del

proyecto.

La rentabilidad contable del proyecto determina que desde el primer afio de
produccién se percibe rentabilidad sobre la inversion, aumentando en los afios

posteriores.

Con el desarrollo de servicios alcanzado en la ciudad en los ltimos afios, asi como el
profesionalismo y creatividad de sus empresarios, Guayaquil se ha convertido en una
de las mejores opciones para implementar proyectos que generen empleo y
produccion, segun publicados internacionales la ciudad de Guayaquil es una de las

ciudades que presenta un mayor crecimiento economico en Ameérica Latina dando
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garantias para proyectos nuevos como es el caso de la idea de negocio que se esta

estudiando.

Como medida de resguardo, al no cobrar valor alguno por el terreno, ni por el estudio,
el originador recibira 16 titulos equivalentes a Usd. 32.000 que dan un 12.8% del total
de la emisién, dicha participacion resulta muy conveniente y asegura comenzar el
proceso con una colocacion inicial que garantizard el éxito cuando el Courier ya se

encuentre operando
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RECOMENDACIONES

Debido al desarrollo del comercio en la ciudad de Guayaquil el nivel de importaciones
ha venido incrementandose en los ultimos afios, 1o que ha dado cabida para que cada
vez mas comerciantes de la ciudad de Guayaquil utilicen més a menudo el servicio de
Courier llegando a un promedio de 9.68 veces por mes lo que asegura una demanda
creciente en el futuro cercano , por lo que se deberia implementar nuevos sistemas
operativos que permitan mayor agilidad en el transporte y despacho de carga por esta

via.

Se recomienda a inversionistas que tomen como alternativa de inversion este tipo de
proyectos, ya que ofrecen una mayor rentabilidad para su inversién en comparacion a

las tasas pasivas que ofrece el sistema financiero.

La titularizacion es una forma de financiamiento conocida, pero sin embargo no muy
utilizada en el mercado ecuatoriano debido a que una gran parte de inversionistas

desconocen el proceso y de sus ventajas, por eso se deberia buscar formas de
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incentivar al mercado mediante instituciones como la Camara de Comercio de

Guayaquil, la Bolsa de Valores de Guayaquil, etc.

Bibliografia

N, Sapag., Chain., Preparacion y Evaluacion de Proyectos, Pearson Education, Inc., Cuarta
Edicion.

Naresh. K. Malhotra, Investigacion de Mercados., Pearson Education, Inc., Segunda
Edicion.

Phillip Kotler., Gary Armstrong., Marketing, Pearson Education, Inc Octava Edicion.
Revision Ley de Mercado de Valores.

Revision Ley Organica de Aduanas.

Cetransa., Departamento de Importaciones.

Administradora de Fondos y Fideicomisos Bolivariano., Departamento de Promocion y
Direccion Legal Fiduciario.

Constructora Construalainza., Departamento de Disefio y Planificacion.

Revista de la Titularizacion en Colombia. Revisado en el mes de Mayo del 2006.
Disponible en www.titulariza.com

Pagina Web de la Corporacién Aduanera Ecuatoriana actualizada al 10 de Marzo del
2007. Disponible en www.cae.gov.ec.

Pagina Web del Banco Central del Ecuador actualizada al 10 de Marzo del 2007.
Disponible en www.bce.gov.ec.

107



Pagina Web del Servicio de Rentas internas actualizada al 10 de Marzo del 2007.
Disponible en www.sri.gov.ec.

Pagina Web del Servicio de la Bolsa de Valores de Guayaquil actualizda al 15 de Marzo
del 2007. Disponible en www.mundobvg.com.

Entrevista con Giovanny Santamaria, Msc. Asesor especializado en Investigacion de
Mercados y Catedratico de la Universidad de Guayaquil.

Entrevista con Luis Miranda, Msc. Catedratico de la Escuela Superior Politecnica y
Director de la Carrera de Marketing de la Universidad de Guayaquil.

108


http://www.mundobvg.com/

