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CAPITULO |

INTRODUCCION DEL PROYECTO

1.1 GENERALIDADES

El Internet es una tecnologia que ha adquirido gran importancia por
su capacidad de comunicar informacién en tiempo real a un niumero casi
ilimitado de usuarios, la cual también sirve para informar y educar, para

comercializar y entretener.

Su creciente importancia la ha convertido en una de las principales
palancas del mundo moderno. Mueve al planeta entero al compas de las
evoluciones técnicas, motoriza la comunicacion y transforma la mecanica de
adquisicion de bienes y servicios. Es usada por 100 millones de personas
en el mundo y se estima que en siete afios podra contar con mil millones de

usuarios.

Las redes mundiales de informacion como el Internet no conocen
fronteras. Con las nuevas tecnologias, el tiempo y la distancia dejan de ser
obstaculos, los contenidos pueden dirigirse a una audiencia masiva 0 a un

pequefo grupo de expertos y buscar un alcance mundial o meramente local.

El Internet tiene un impacto profundo en el mundo laboral, el ocio y el
conocimiento a nivel mundial. Gracias a la web, millones de personas tienen
acceso facil e inmediato a una cantidad extensa y diversa de informacién en

linea.



El crecimiento o mas bien la incorporacion de tantas personas a la
red hace que las calles de lo que en principio era una pequefa ciudad
llamada Internet se conviertan en todo un planeta extremadamente

conectado entre si entre todos sus miembros.

El hecho de que el Internet haya aumentado tanto implica una mayor
cantidad de relaciones virtuales entre personas. Es posible concluir que
cuando una persona tenga una necesidad de conocimiento no escrito en

libros, puede recurrir a una fuente mas acorde a su necesidad, “Internet”.

Como toda gran revolucion, el Internet augura una nueva era de
diferentes métodos de resolucion de problemas creados a partir de
soluciones anteriores. Algunos sienten que el Internet produce la sensacion
que todos han sentido sin duda alguna vez; produce la esperanza que es
necesaria cuando se quiere conseguir algo. Es un despertar de intenciones

gue jamas antes la tecnologia habia logrado en la poblacion mundial.

Para algunos usuarios el Internet genera una sensacion de cercania,
empatia, comprensién y, a la vez, de confusion, discusién, lucha y conflictos

gue los mismos usuarios consideran la vida misma.

Comparado a las enciclopedias y a las bibliotecas tradicionales, la
web ha permitido una descentralizacién repentina y extrema de la

informacion y de los datos.



El Internet ha llegado a gran parte de nuestros hogares y de muchas
empresas gracias a la tecnologia que la sustenta, de esta forma muchas
empresas han aumentado su nivel de produccién, seguridad en el manejo
de la informacién y han aumentado también el tiempo de envio de datos a

distancia.

Otro punto a tomar en cuenta es que gracias al internet se puede
conocer otras culturas; asi como también, lugares lejanos donde permite

mostrar sus diferentes costumbres y tradiciones.

Y es asi, por medio de esta evolucion que llegamos a nuestra idea,
comprar articulos varios provenientes de otros paises por medio del
Internet. Este método le permite al usuario comparar precios en forma

instantanea.

Hoy en dia, las personas se encuentran muy ocupadas como para
correr de comercio en comercio y el hecho de poder comprar en linea, ha
dado la oportunidad de buscar todos los articulos que se desee, sin tener
que cansarse mucho e incluso accediendo a buenos precios y excelente

calidad.

No cabe duda que las compras electronicas dieron un giro al uso del
Internet, con el tiempo ha cambiado la percepcion hacia el mismo, ya que
también es considerado como otra herramienta util dentro de las compras
internacionales. Herramienta donde basicamente la mejora de servicios y
ahorro de tiempo, son los principales elementos para generar una compra

via web.



El estudio de este proyecto esta basado directamente en la
implementacion de un Call Center que brinde un servicio completo de

asesoria, compra y entrega de productos a usuarios, por medio del internet.

Actualmente, en el Ecuador estas compras han incrementado
notablemente, por lo tanto, la empresa consistira no solo en dar un servicio
de entrega de estos productos sino también en asesorar completamente a
los clientes para la realizacion de una compra excelente, se encargara de la
busqueda y de los tramites aduaneros, el rastreo de los paquetes, entrega

del paquete a su hogar etc.

Para el desarrollar este proceso se determiné que la mejor opcidn
sera la implementacién de un Call Center. Un Call Center es un Sistema de
Atencién de Clientes que permite gestionar de la forma mas rentable los
recursos humanos para atender peticiones. También, evita que los clientes
esperen mas de lo necesario y aporta informacion de forma automatica o al

menor tiempo posible dependiendo de la peticion de cada cliente.

Para entender un poco mas sobre la labor de un Call Center, se lo
puede definir como aquel proveedor de elementos necesarios que bajo un
servicio centralizado via telefénica; establece relaciones de mutuo beneficio,

con los clientes, proveedores, etc.

Tener los objetivos del proyecto bien establecidos, seran claves para
el desarrollo del mismo. La descripcion de la compafiia, mision, visién y
estrategias de la compaiiia serviran para determinar el tipo de negocio que

se va a emprender. Los estudios de oferta, demanda y precios del mercado



ayudaran a determinar la situacion actual del mercado y si es factible el

ingreso de éste tipo de negocio.

Otro de los puntos clave para el desarrollo de este proyecto es el
tener las facilidades de realizar multiples adquisiciones a través de la red
en un computador sin la necesidad de trasladarse de un lugar a otro, lo que

atrae el interés comun de las personas.

Como prueba piloto del proyecto hemos decidido realizarlo en la
ciudad de Guayaquil; donde las personas tienen su tiempo totalmente
ocupado y podran con tan solo una llamada o por medio de un mail, hacer la

solicitud del producto y en qué fecha lo necesita.

"En una sociedad donde el Internet esta al alcance de la mano y nos
conecta con todo el mundo, salir a realizar las compras sera una actividad

que en el futuro quedara como una de las tantas anécdotas del abuelo.”

1.2 RESENA HISTORICA: MUNDIAL, REGIONAL Y LOCAL
1.2.1 Reseia Historica Mundial

El Internet se cred en 1968 por el ejército estadounidense como un
medio seguro para no quedarse incomunicado y aislado en caso de
catastrofe (nuclear u otro tipo de ataque). Lo que no se imaginaban era que
evolucionaria en una robusta red de computadoras mundialmente extendida
y de uso publico, permitiendo a las personas comunicarse de forma
instantanea. Aunque es una red sin fronteras o duefos definidos, esta

gestionada para grandes empresas llamadas proveedoras de servicios de



Internet (ISPs), que son aquellas que dan los servicios de Internet

requeridos.

La implantacién de las compras electrénicas son similares al proceso
de informatizacién en la empresa: primero fue la Contabilidad en los afos
60, luego la némina, hasta que casi todo se ha informatizado. Hoy en dia, se
asiste a un proceso similar en que las empresas empiezan por usar la
banca electrénica, luego hacer pedidos usando una computadora y declarar

impuestos por Internet.

Este proceso, asi como muchos mas, han sido el resultado de la
evolucion tecnolégica. No dejando a un lado al comercio, podemos
constatar que son complementarios en sentido de nuevas técnicas
comerciales. Esta actividad que supone ser ancestral del ser humano, ha
evolucionado de muchas maneras, pero su significado y su fin siempre sera

el mismo.

Dando un enfoque a las compras electronicas, que basicamente
generd la evolucién del comercio a través de la tecnologia tenemos que la
mercadotecnia fue un factor importante que dio inicio a este tipo de

compras.

En Internet tuvo su origen a inicios de los afios 90 en forma de
paginas web sencillas, que soélo contenian texto y que ofrecian informacion
de productos. Luego evoluciondé en avisos publicitarios completos con

graficos. El paso mas reciente en esta evolucién fue la creacién de negocios



completos que operan desde Internet para promover y vender sus productos

y Servicios.

El comercio electronico cambié de rostro desde que Netscape lanzd,
en 1994, su plataforma Mozilla. La revolucién que esto significd hasta el dia
de hoy todavia mantiene su curso. En la actualidad, existen miles de
empresas que reportan sumas millonarias anuales solo con utilizar Internet

para promocionarse asi mismas y sus productos.

Tener un sitio WEB es muy necesario y fundamental en la
mercadotecnia de las empresas, si una empresa 0 hegocio no tiene un sitio
WEB esta desperdiciando una herramienta muy valiosa para llegar a un

gran numero de clientes potenciales.

La primera empresa que ofrecid sus productos a través de internet
fue Pizza Hut, en Estados Unidos. Siguieron el ejemplo muchas otras, sin
embargo, en aquel cercano pasado todavia existian muchas limitantes: las
paginas cargaban muy lentamente, los navegadores ofrecian muy poca
compatibilidad y apenas se comenzaban a desarrollar plataformas para

proteger los datos y el dinero de los clientes.

En esta historia hubo compaiias que probaron suerte y soélo
encontraron la quiebra o la ruina, ya que el mercado a través de internet
tuvo una fuerte caida hacia el final de la década de los 90. Sin embargo, ese
declive sélo le dio mas fuerza al comercio electrénico. Muestra de ello es
que un par de aflos mas tarde, la tienda en linea iTunes vendié mas de 1

millén de canciones a tan sélo 5 dias de haber visto la luz publica.



Las compras en linea crecen sin freno y se diversifican
enormemente. Hoy se puede comprar desde boletos de avion, pagar las
tarjetas de crédito, liquidar algunos servicios, comprar productos de tiendas
departamentales a un menor precio, realizar transacciones bancarias, pagar
suscripciones, descargar videos, musica y aplicaciones, entre otros

productos.

1.2.2 Resena Histoérica Regional

En América Latina y los paises en via de desarrollo estan recién
incorporandose a la actividad comercial cotidiana de los servicios de compra
y venta online; a diferencia de los paises del primer mundo donde ya todo

se hace por internet.

Uno de cada diez personas en el mundo ha usado este medio para
adquirir productos: alemanes e ingleses lideran esta tendencia, que en el
mundo ha llevado a 325 millones de personas a adquirir algun producto via
web. Los productos mas solicitados son los libros, seguidos por
videos/dvds/juegos y la reservacion de boletos de avién. Se paga con tarjeta

de crédito en casi el 60% de las transacciones.

Latinoamérica muestra los menores porcentajes de compra por este
medio, aunque Brasil se encuentra entre los paises top 20 con mayor

porcentaje de compras hechas por Internet.

La experiencia con las compras por Internet en los paises en

desarrollo esta siendo cada vez mas popular. El 63% de los usuarios de



Internet en Latinoamérica y el 70% de los usuarios en la regién Asia
Pacifico han realizado al menos una compra por Internet. Estos indices
demuestran que esta industria crece cada dia mas, y a su vez va rompiendo

barreras entre los paises.

En el afio 2000 cuando empezaba recién todo este proceso, muchas
empresas veian un alto crecimiento del comercio electrénico, pero algo
ocurrié en el camino y lo frenaron por un tiempo. Una de las principales
causas fue el desinterés de algunas empresas por entrar en ese momento

al proceso y sobre todo desconfianza por este tipo de transacciones.

1.2.3 Reseia Historia Local

A pesar del crecimiento del mercado y del indice de penetracion del
Internet, en nuestro pais este tipo de procesos aun no funcionan tan bien
como se quisiera; sin embargo mensualmente se ha notado un incremento

alto con respecto a los procesos de las compras internacionales.

Debido a que al ser las compras y ventas por Internet son rapidas,
faciles y beneficiosas; las mismas hacen que sea conviertan en un atractivo
para muchos clientes, sobre todo para encontrar ese producto que se desea

Yy no se encuentra en las tiendas convencionales.

En el Ecuador el término de comercio electrénico es un tema que dia
tras dia esta tomando mayor fuerza entre las grandes y medianas
empresas, ya que esta tecnologia facilita el acceso virtual a todas las

tiendas electronicas del mundo.



Por medio de estas tiendas, se pueden conseguir articulos de todo
tipo, variedad y uso; sin embargo, este tema resulta un tanto desconocido
para los ecuatorianos puesto que los ciudadanos que acceden a estos tipos
de servicios virtuales todavia desconfian al momento de realizar los pagos

en linea con sus tarjetas de crédito.

1.3 PROBLEMAS Y OPORTUNIDADES
1.3.1 Problemas

Los principales problemas que surgen al momento de realizar una
compra por Internet, en su mayoria han sido de caracter logistico, es decir,
entregas de objetos estropeados o con desperfectos, retrasos en la entrega
del bien o sencillamente que el bien adquirido no llegé a manos de los

clientes.

En cuanto a problemas relacionados con el pago via Internet, cada
vez se tiene un mayor alcance, puesto que con el avance de las tecnologias
de informacion y comunicacion se ha logrado desarrollar sistemas de
comercio electronico eficaces y seguros protegiendo la informacion de los

internautas.

Otro problema que afecta el desarrollo de estas compras es la
desconfianza de los internautas debido a la falta de conocimiento sobre el
sistema. Esta desconfianza generalizada se debe a que la mayoria de los
internautas prefiere no revelar su numero de tarjeta de crédito, para asi
evitar la posibilidad de fraude, estafa o simplemente la mala utilizacién de

Sus ingresos.
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También se puede catalogar como problema que la mayoria de las
empresas que venden productos via web, solamente realizan entregas a un
domicilio nacional; es decir no realizan envios internacionales, como es el

caso de amazon.com.

Existen algunos aspectos abiertos que se pueden considerar como
un riesgo en torno al comercio electronico, estos aspectos se centran en la
validez de la firma electrénica, legalidad de un contrato electrénico,
violaciones de marcas y derechos de autor, pérdida de derechos sobre las
marcas, pérdida de derechos sobre secretos comerciales vy

responsabilidades.

Por otra parte, deben considerarse las leyes aduaneras, politicas
econdémicas y censuras gubernamentales al momento de involucrarse en

este proceso.

1.3.2 Oportunidades

El proyecto consiste en brindar un servicio completo de compras
internacionales, a los cuales se le brindara una completa asesoria en cuanto
a los procesos de compra, los tramites de aduana, y el envio del producto

hasta la puerta del hogar.

Asi como también, sera responsabilidad de la compafia el estado de
las transacciones, garantizando siempre la transparencia de los procesos y

la forma de operar dentro del mercado.
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Este tipo de servicio todavia no ha sido desarrollado de forma
completa dentro del Ecuador. Existen entidades bancarias que cuentan con
marcas de tarjetas de crédito que ofrecen asesoria e informacién de ciertos
productos y procesos, pero la responsabilidad de la busqueda y compra es
del cliente, quienes ademas pagan un servicio muy costoso por realizar este

proceso.

Es por esto que vimos la oportunidad de entrar a este mercado en
proceso de expansion, para brindar un servicio de calidad con una
publicidad excelente y asi dar a conocer a la empresa y causar un impacto

positivo dentro de los futuros clientes.

Entre las principales oportunidades, se pueden mencionar:

o Visualizacion y eleccion del producto.
e Incremento de competitividad y calidad de servicios.
e Respuesta inmediata a las necesidades.

e Reduccion de precios y costos de envios.

1.4 CARACTERISTICAS DEL SERVICIO

Entre las caracteristicas para el servicio de asesoria y compras

realizadas en el extranjero se tiene:

Novedoso
Especializado
Réapido

Practico

YV V V V V

Seguro y Confiable
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Novedoso porque sera una empresa la cual mezcla los servicios de
asesoria y compra via internet, y al mismo tiempo se encarga del envio de
la adquisicién a la puerta del hogar del cliente. Al ser un servicio nuevo, sera
algo bastante adecuado para aquellas personas que laboran y no tienen
tiempo de pasar en Internet todo el dia buscando un producto a buen precio

y haciéndose cargo de todo lo que conlleva el proceso.

Especializado porque se recibira el requerimiento de cada cliente y
se amoldara a lo que él esté solicitando. Es un servicio especializado en
cuanto a las preferencias de cada usuario, ademas de brindarle un amplio
seguimiento de su producto antes y después de adquirirlo para saber si

realmente cumple las expectativas del cliente.

Rapido porque la gestién de envio del producto se realizara de la
forma mas agil posible. Para esto se emplearan procesos para que el
control del tiempo que demoran en llegar los productos sea el mas optimo y

confortable para los clientes.

Seguro y Confiable ya que estara en manos de trabajadores
calificados con experiencia. Los operadores se haran cargo de las compras
de los clientes, presentando siempre transparencia en los estados de
cuenta. La empresa también se hara cargo de los reclamos y su

seguimiento, garantizando siempre una compra satisfactoria.

Practico, porque solo se necesitara una llamada o un mensaje via
email para comenzar el proceso. Luego, la compaiiia, se encargara de

comunicarse con el cliente y reconocer todas las caracteristicas que
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requiera en su producto, asi como también mostrarle el resultado de la

busqueda al cliente para asi de inmediato proceder a realizar la compra.

1.5 ALCANCE DEL PROYECTO

El alcance de este proyecto consiste en el disefio de todo el proceso
sobre los sistemas de compras internacionales. Asi como también del
desarrollo de convenios comerciales con compahias extranjeras vy

nacionales, las cuales seran utilizadas dentro este proceso.

Se dara a conocer los reglamentos y tramites aduaneros,
informacion sobre costos de envio, seguros, alquiler de casilla en Estados
Unidos; y todos aquellos pasos para el desarrollo de este proyecto y por
medio del mismo lograr determinar su viabilidad, su rentabilidad y sus

ventajas.

1.6 OBJETIVOS GENERALES Y ESPECIFICOS
1.6.1 Objetivo General

Realizar el estudio de prefactibilidad y factibilidad de una asesora en
compras internacionales mediante el uso de técnicas, para que de esta
manera se pueda constatar la validez de su implementacion tomando en
cuenta su personalizacion, exclusividad, confiabilidad y precios dentro del

mercado.

14



1.6.2 Objetivos Especificos

Creacién de una guia o manual, que contenga los pasos y
procedimientos a seguir para la formulacion y evaluacion del
proyectos.

Precisar cuales son los factores relevantes que influyen directamente
en su consumo.

Realizar el estudio de mercado, técnico, organizacional y financiero,
para sacar conclusiones acerca de su factibilidad.

Crear en las personas una cultura de compras internacionales.
Ofrecer opciones de compras para que el cliente pueda elegir de

acuerdo a sus preferencias.
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CAPITULO II

ESTUDIO ORGANIZACIONAL, ESTUDIO DE MERCADO Y ESTUDIO
TECNICO

2.1 ESTUDIO ORGANIZACIONAL

En este capitulo se presenta las caracteristicas del negocio, el
comportamiento del mercado, las estrategias de marketing que se aplicara;
asi como también se estudiara la organizacién administrativa para
determinar la operacion del proyecto. Se definiran los procesos, los cargos,
las funciones y luego se pasara a determinar todos los requerimientos de
infraestructura, del personal y demas egresos propios de la operacién.
También se analizara los asuntos legales y la forma en como estos
impactan econémicamente al proyecto y se analizara el estudio de mercado

que respalda la propuesta.

2.1.1 Misién

Ofrecer un servicio de asesoria completa de compras via internet que
facilite a los clientes la adquisicion de productos de mejor calidad y menor
precio, ademas de encargarse de los tramites aduaneros respectivos

brindando también con un servicio de entrega rapida y eficaz del producto.

2.1.2 Visién

Convertirse en la empresa pionera en la prestacion de servicio de
asesoria completa, adquisicion de productos via internet y entrega

inmediata del producto a nivel nacional.
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2.1.3 Logo de la Empresa

Figura 1: Logo de lao Empreso

ecuocourier

Elaborado por: JRRR; RVRF; CERG.
Fuente: JRRR; RVRF; CERG.

2.1.4 Slogan de la Empresa

Figura 2: Slogan de la Empresa

1

Elgborodopor JRRR; RVAF; CERG.
Fuente: JRRR; RVRF; CERG.

El concepto del slogan hace referencia a la satisfaccion que tiene el
cliente por obtener el producto deseado, al menor esfuerzo y con la

seguridad de recibirlo en sus manos.

2.1.5 Colores del Logo y el Slogan de la Empresa

Los colores que se han escogido para el logo y del slogan de la

empresa son: el naranja, el blanco y el negro.
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Color Naranja.- Porque es color asociado a la alegria, y esta se ve
reflejada cuando un producto deseado llega a manos del cliente. Este color
también representa el entusiasmo, la felicidad, la atraccion, la creatividad, la

determinacion, el éxito, el animo y el estimulo.

Color Blanco.- Se lo considera el color de la perfeccion. También
significa seguridad, pureza y limpieza. Con este color se refleja el
compromiso que se tiene como empresa en el momento de realizar una
busqueda o hacer una compra. En la promocion de productos de alta

tecnologia, el blanco puede utilizarse para comunicar simplicidad.

Color Negro.- Representa el poder, la elegancia, la formalidad.
También se asocia al prestigio y la seriedad. La empresa quiere llegar a la
mente de los consumidores de una forma elegante; asi como también
demostrar mediante este color la seriedad y formalidad en los procesos de

compra.

2.1.6 Organizacion Legal de la Empresa
La empresa estara constituida legalmente de la siguiente manera:
Tipo de Sociedad:

El tipo de sociedad de la Empresa sera SOCIEDAD ANONIMA.
Razén Social:

La razén social de la empresa sera: Agencia de Servicios de
Compras en el Exterior ECUACOURIERBOX Sociedad Anénima.
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Nombre Comercial:
El nombre Comercial de la Empresa Sera: ECUACOURIERBOX S.A.
Participacion Social:

El Capital Inicial Social de la Empresa ECUACOURIERBOX sera
distribuido entre 3 accionistas, los cuales aportaran 40%, 30%, 30%

respectivamente.
Domicilio Legal:

El domicilio legal de la empresa sera la ciudad de Guayaquil, Parque
Empresarial Colon, Ciudad Colon, Urdesa Norte junto al templo de

mormones.Guayas, Ecuador.

2.1.7 Organigrama de la Empresa

Grafico 1: Organigrama de lo Empresa
Gerente

Asistente
de
Gerencia

Asistente |
de Operadores
Limpieza

J - y
1 1 1 1

Elaborado por JRRR; RVRF; CERG.

Fuente: IRRR; RVRF; CERG.
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2.1.71 Descripcion de las Funciones

» Gerente General

Descripcion del Cargo:

El Gerente General realizara entre sus funciones las siguientes:

o Designar todos los horarios rotativos de los trabajadores de la
Empresa.

e Realizar evaluaciones periddicas acerca del cumplimiento de las
funciones de los operadores del Call Center EcuaCourierBox.

o Planear y desarrollar metas a corto y largo plazo junto con objetivos
anuales y entregar las proyecciones de dichas metas.

e Crear y mantener buenas relaciones con los clientes y proveedores
para mantener el buen funcionamiento de la empresa.

e Controlar las finanzas del negocio y hacer evaluaciones periddicas de

la rentabilidad del negocio.

Perfil:

Sexo: Indistinto.

Edad: 25-45 afos.

Profesioén: Carrera administrativa. Economista (preferencia.)
Idioma: Espafiol/Ingles.

Experiencia: Amplios conocimientos en gestion empresarial.

Habilidades: En formulacién de proyectos, trabajar en equipo, creacion de

lineas de negocios, proactivo, liderazgo.
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> Asistente de Gerencia General

Descripcion del cargo:

El asistente de Gerencia General realizara entre sus funciones las

siguientes:

e Administrar, planificar y controlar las actividades de la empresa.

o Reclutamiento, seleccién y contratacion del personal cuando se
requiera.

e Elaboracién de los contratos de trabajo, asi como de las liquidaciones
del sueldo del personal.

e Emision de las facturas al crédito y contado, asi como del control de
las ventas de la empresa.

e Compras de materiales, insumos, materia prima, otros.

e Supervisar las ventas con la finalidad de hacer conocer de una
manera adecuada el producto y atraer clientes.

e Plantear y ejecutar las operaciones de marketing desde un concepto

ambiental.

Perfil:

Sexo: Indistinto

Edad: 25-45 afios

Profesion: Carrera administrativa.
Idiomas: Espanol-Ingles

Habilidades: Promocion, publicidad abierta y marketing alternativo.

Proactivo y capacidad organizativa y capacidad para trabajar en equipo
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» Operadores

Descripcion del Cargo:

Los operadores realizaran entre sus funciones las siguientes:

e Atender las llamadas telefonicas durante su horario de trabajo.

e Hacer oficios detallados de todos los requerimientos del producto que

desee el cliente.
e Archivar todos los datos y las compras de los clientes.
o Reporte de problemas con las compras, tarjetas de crédito, equipos

de oficina, etc.

Perfil:
Sexo: Indistinto.
Edad: 19-35 anos.

Profesion: Ingenieria en Negocios Internacionales, Relaciones Publicas, o

carreras afines.
Idioma: Espafiol/Ingles.

Experiencia: Amplios conocimientos en atencion al cliente, tramites

aduaneros, procesos de compra, etc.

Habilidades: Capacidad para interactuar con el personal y con los futuros
compradores, excelente atencién al cliente. Experiencia de 2 afios en

puestos similares, proactivo.
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» Asistente de Limpieza y Mantenimiento

Descripcion del cargo:

El personal de limpieza estara a cargo de la limpieza de todo el

establecimiento. En un horario de 4 horas diarias de forma rotativa.

Perfil:
Sexo: Femenino

Edad: 18-35 afos

2.1.8 Analisis FODA

En el presente analisis se podra analizar la situacién del proyecto en
lo que respecta a sus Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas;
las mismas que ayudaran a implementar medidas y acciones correctivas
que provoquen mejoras sustanciales en la ejecucion de la Mision. También,
ayudaran a prever escenarios anticipados que se puedan producir en el

mercado.

Fortalezas

¢ No existe competencia directa en lo que se refiere a un servicio de
asesoria, compra via internet, proceso de tramites y envio completo
de los productos.

e Los costos incurridos en equipos e infraestructura no son altos

debido al que el proceso realizado es por medio del internet.
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Personal totalmente capacitado para realizar la labor requerida, los
cuales deberan tener afos de experiencia y una buena
predisposicion.

Conocimiento del producto y del negocio; asi como también del
conocimiento de todos los procesos requeridos para este tipo de
servicio.

Servicio al cliente con altos estandares de calidad.

Oportunidades

Mercado nacional no explotado en lo que se refiere a compras
internacionales.

Incremento de las compras internacionales via Internet.

Alianzas estratégicas con los proveedores.

Crecimiento en las preferencias de los consumidores hacia productos
extranjeros.

Precios de los productos en el pais son relativamente altos en

comparacion a los precios internacionales.

Debilidades

La rentabilidad de la empresa depende de la demanda que tenga
nuestro servicio.

Marca no posicionada en el mercado.

Desconfianza de las personas en el pago con tarjetas de crédito al
momento de realizar las compras via internet.

Falta de informacion acerca de este tipo de servicio.

No tener un precio fijo del producto dado que este depende de los

gastos que incurra el articulo al momento del ingreso al pais.
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Amenazas

e Existencia de las paginas para compras via internet y familiarizacion
de los consumidores con las mismas.

e Cambios en politicas arancelarias del comercio.

o Restricciones en importaciones de ciertos productos.

e Instituciones financieras brindan un servicio parecido pero no
personalizado.

e Empresas con gran trayectoria pueden lanzar productos similares y

mejorados.

Grafico 2: FODA del proyecto

FORTALEZAS
* La rentabilidad de la empresa dependo de bo demanda que tenga
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Elpborodo por: JRRR, RVRF, CERAH
Fuents: JRRR, RVAF, CERH
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2.2 INVESTIGACION DE MERCADO

La investigacién de mercado es un herramienta importante durante el
periodo de analisis de pre-factibilidad del proyecto, puesto que ademas de
brindar informacion importante en cuanto a la aceptacion de la propuesta
empresarial en el mercado, también se convierte en un complemento al
momento de delimitar el alcance del proyecto y las alternativas que posee el

mismo.

Para el presente proyecto se ha disefiado un plan de investigacion en
el cual se ha realizado por separado un analisis del mercado enfocado en el
entorno en el cual se desenvolveria la empresa y por otro lado un estudio

enfocado en la demanda del servicio.

Mediante la investigaciéon de mercado se buscara conocer el nivel de
aceptacioén del servicio, las caracteristicas mas importantes que evaluan los
clientes al momento de hacer una compra por Internet, el precio que esta
dispuesto a pagar y la cobertura potencial del mercado. Aspectos
importantes que nos ayudaran a identificar en qué areas hay que tener

mayor control o cuidado.

2.2.1 Poblacién Objetivo N

La poblacién objetivo se encuentra conformada por todas aquellas
personas que laboran a nivel nacional es decir poblacion econédmicamente

activa.
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Se considera a las personas de clase media y media alta quienes no
disponen de tiempo suficiente para realizar sus compras ya sea en centros

comerciales o via Internet.

Se promocionara el servicio en una etapa inicial a través del
telemarketing y vallas publicitarias cerca de los centros comerciales; asi

como también de volantes y otros medios.

La poblacién a considerar es de 6, 519,370 que corresponde a la
poblacion econémicamente activa nacional, dado que es una poblacién

infinita se aplica factor de correlacion.

Tamano de la Muestra N

Para su determinacion se trabajara con un nivel de confianza del

95%. El error establecido de la muestra es del 5%.

El tamafio de la Poblacion N= 6, 519,370 personas que trabajan en el
Ecuador (aproximadamente). Se estima que tanto la probabilidad de éxito

como de fracaso corresponde al 50%.

Poblacion infinita > 100.000
Nivel de Confianza del 95%
Un error Muestral del 5%
Probabilidad de éxito: 50%
Probabilidad de fracaso: 50%
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(P=Q)

n=2%=
C—7)
. 05=05
n=196"= —
0.05°

n =384,16 ~ 400

Tamano Final de la Muestra

Segun los calculos el tamafo final de la muestra debe ser 384
encuestas. Debido a las especificaciones del proyecto se encuestara a 400
personas dentro de la ciudad Guayaquil, lo cual favorece al estudio, porque

la muestra acaparara mayor cantidad de individuos.

2.2.2 Estadistica Descriptiva:
Analisis e Interpretacion de los Datos
A continuacion analizaremos cada pregunta de la encuesta:

Pregunta 1: Genero

Tabla 1: Sexo
Porcentaje Forcentaje
Frecuencia | Porcentaje walido acumulada
Yalidos  Femenino 201 a0.3 a0.3 a0.3
iasculing 199 49.8 49.8 100.0
Total 400 100.0 100.0

Elaborado por JERR; RVRF; CERH.

Fuente: P35




En la tabla de frecuencia de genero se puede observar que la mayor
cantidad de encuestados fueron mujeres (201) representado por el 50.3%
de la muestra encuestada (400 personas). Con respecto a los hombres se

tiene una representacion del 49.8% del 100% de encuestados.

Grafico 3: Sexo

B Femening
B aszculing

Elabhorado por: JERR; RYRF; CERH.
Fuente: SF3S

Pregunta 2: Edad

Tabla 2: Edad

Forcentaje Forcentaje

Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Yalidos  Menores de 21 ] 2.4 1.4 214
Entre 21 y 35 afins 174 434 435 g4.0
Entre 36y 48 afins 110 A 275 925
De 49 afios en adelante 30 7.8 7.5 100.0

Total 400 100.0 100.0

Elahoradao paor: JRRR; RVRF: CERH.
Fuente; SPES
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Del total encuestado, el rango de edad que lidera a la muestra es el
de 21-35 afios con un 43.5%, seguido del 27.5% de la muestra que
representa a las personas entre 36-48 anos. Siendo los de 49 anos en

adelante los menos frecuentes.

Grafico 4: Edad

Menores de
L 21

Entre 21 v 35
= anos

Entre 36 y 45
O afos

De 49 afios en
0O adelarte

Elaborado por: JERR; BVREF; CERH.
Fuente: SPSS

Pregunta 3: ;Usted trabaja?

Tabla 3J: Trabajo

Forcentaje Forcentaje
Frecuencia | Porcentaje walido acumulado
Validos  Si 270 B67.5 67.5 B7.5
Mo 130 325 325 100.0
Tatal 400 100.0 100.0

Elahorado por JERR; RVREF; CERH.

Fuente: SFP55
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Del total encuestado el total de personas que trabajan representan el

67.5% de la muestra. Cabe recalcar que la mayor parte de las personas que

no trabajan son aquellas menores de 21 afios. Esta encuesta fue realizada

fuera de los lugares de trabajo mas comunes de la ciudad de Guayaquil.

Grafico 5: Trabajo

Fuente: SPSS

Pregunta 4: Nivel de Ingresos

Tabla 4: Hivel de Ingresos

Elaborado por: JERR; EVREF; CERH.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Paorcentaje vlidao acumulado
Yalidos  Menos de 500 161 40.3 40.3 40.3
Ce 501 21000 160 40.0 40.0 80.3
fas de 1000 79 19.8 19.8 100.0
Tatal 400 100.0 100.0

Elabarado paor: JRRR; BVRF; CERH.
Fuente: SPES
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De acuerdo al total de encuestados, el 80.3% se encuentran en los

rangos de personas que ganan menos de 500 ddlares mensuales y entre
501 y 1000 ddlares.

Grafico 6: Nivel de Ingresos
Menos de
ISDD

De 501 a
= 1000

Ctas de 1000

Elahorado por: JERRE; EVREF; CERH.
Fuente: 3PS5

Pregunta 5: ¢ Ha realizado alguna vez alguna compra via internet desde
Ecuador?

Tabla 4: Compras por Internet

Forcentaje Faorcentaje
Frecuencia | Porcentaje walido acumuladn
Validos  Si 162 40.5 40.5 40.5
Mo 238 h9.5 5495 100.0
Total 400 100.0 100.0

Elaborado por: JERER; RWRF; CERH.
Fuente: SP33S




El 40.5% de las personas ha comprado alguna vez algo por internet

mientras el 59.5% restante no ha realizado nunca este tipo de compras.

Grafico T: Compras por Internet

Esi
Erio

Elahorado por: JERR; RVEF; CERH.
Fuente: SPSS

Pregunta 6: ;Porque no ha realizado compras via Internet?

Esta pregunta se origina automaticamente después de una respuesta

de No con respecto a la pregunta 5.

Tabla 6: Porque Ho Ha Realizado Compras por Internet

i Minimo Maximo Suma Media Desy. tip.
Far_gque_nol a0 1 1 a0 1.00 .onn
Par_gue_no2 56 1 1 56 1.00 .aoa
Far_gue_no3 249 1 1 29 1.00 .0ao
Par_gue_no4 43 1 1 48 1.00 oo
For_gue_noa 20 1 1 20 1.00 .0ao
Far_gue_nok 16 1 1 16 1.00 .onn
Par_gue_nov 67 1 1 67 1.00 .aoa
M valido (segin lista) 1]

Elaborado por: JERR; RVRF; CERH.
Fuente: SPSS
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Del total de personas que no han realizado compras via Internet se
reflejo que 238 personas 67 de ellas no compran porque no poseen tarjeta
de crédito. Otras razones pueden ser porque no existe confianza para
realizar el proceso de compra o también porque ninguna compafia

Internacional de su interés hace envios a Ecuador.

Grafico 8: Porque No Compran en Internet

B Por_gque_nol
B Por_que_no2
B Por_que_nod
B Por_que_nod
B Por_que_no5
B Por_que_nob

Por_que_no?

Elaborado por. JERR; RVRF, CERH.
Fuente: SP35

Pregunta 7: Si le ofrecieran un servicio completo de asesoria para
compras via internet en el cual un ejecutivo realice la compra por usted
y le garantice un producto original, al precio mas bajo y la entrega del

mismo a la direccién de destino de su preferencia. ;Lo usaria?

Tabla T: 5i Ofrecieran

Forcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Walidos  Si 268 G67.0 G7.0 G7.0
Mo 132 330 33.0 100.0
Total 400 100.0 100.0

Elaborado por: JRRER; RVREF, CERH.
Fuente: P55
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El 67% de las personas encuestadas usarian el servicio que se va a
ofrecer, es decir mas del 50% de la muestra serian sin duda clientes
potenciales; mientras que, el 33% restante no usarian el servicio de

asesoramiento para las compras via internet.

Grafico 9: Si Ofrecieran

Elaborado por: JRRR; RVRF; CERH.
Fuente: SPSS

Pregunta 8: ;Ha recibido este tipo de servicio anteriormente?

Tabla 8: Recibido

Porcentaje Paorcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido aclmulado
Yalidos  Finaliza la Encuesta 132 330 230 J30
Bi 34 84 84 415
Mo 234 A8.5 585 1000
Tatal 400 1000 100.0

Elahorado por, JRRR; RYREF; CERH.
Fuente: SP35




Con respecto a las personas que continuaron con la encuesta, un
8.5% han recibido este tipo de servicio; mientras que el 58.5% no han
recibido este tipo de asesoramiento a completo, lo que demuestra que se

tiene una ventaja potencial de mercado.

Grafico 10: Recibido

m Finaliza la
Encuesta

Asi
Cra

Elaborado por: JERR; RVEF; CERH.
Fuente: SFS5

Pregunta 9: ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por este servicio de

compra? (impuestos de aduana y costos de transportacion no estan

incluidos)
Tabla 9: DispuestoPagar
Forcentaje Porcentaje
Frecuencia | Parcentaje walido acumulado
Yalidos  Finaliza la Encuesta 132 330 330 33.0
5% de precia final de 174 438 438 76.8
producto
10% del precio final del 7a 188 1a.8 455
producto
16% del precio final del 18 45 45 100.0
producto
Total 400 100.0 100.0

Elaborado por: JERER: RYRF; CERH.
Fuente: SPSS
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Como se observa la tabla 9 el 43.8 % de las personas estarian
dispuestas a pagar el 5% del precio final del producto por adquirirlo
mediante el servicio que se esta ofreciendo. El 18.82% estaria dispuesto a
pagar el 10% del precio final del producto, y tan solo el 4.5% estarian

dispuestos a pagar el 15% del precio final del producto.

En esta tabla también se encuentra reflejado un “Missing de datos”
con un 33%, el cual indica el porcentaje de datos perdidos debido a las

personas que terminaron la encuesta en la pregunta anterior.

Grafico 11: Dispuesto a Pagar
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Elahorado por: JERR; EYREF; CERH.
Fuente: SPSS

Pregunta 10: Si accede a utilizar este servicio, ¢Su forma de pago

seria?
Tabla 10: FormaPago
Forcentaje Farcentaje
Frecuencia Farcentaje valido acumulado
Walidos Finaliza la Encuesta 132 33.0 33.0 33.0
Tarjeta de CreditofDehito 162 40.58 40.48 738
a su nombre
Depdsito efectivo en una 104 26.0 26.0 99.5
cuenta bancaria
Otras 2 A A 100.0
Total 400 100.0 100.0

Elabhorado por. JRRR; RWREF; CERH.

Fuente: SPSS
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El 40.5% de las personas pagarian por nuestro servicio con tarjeta de

crédito, seguido del 26% que lo haria por medio de depdsitos en una cuenta

bancaria. Un porcentaje muy pequefio indico que lo haria por medio de

otras vias como por ejemplo efectivo.

Grafico 12: FormaPago
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Elaborado por: JERR; RVREF; CERH.
Fuente: SPSS

Pregunta 11: .- ;Qué tipo de productos adquiriria en estas compras?

Seleccione al menos 2.

Tabla 11: OQue Tipo de Productos Ouieren

M Minirmo Maximo Suma Media

TipoFProductol 172 -9 1 -1148 -6.6T
TipoProductaZ 192 -9 1 -1128 -5.88
TipoProductal 144 -9 1 -1176 -817
TipoProductod 193 -9 1 -1127 -5.84
TipoFProductos 248 -9 1 =107 2 -4.32
TipoProductab 209 -9 1 -1111 -5.32
TipoProductor? 275a -9 1 -1045 -3.80
TipoProductos 257 -9 1 -1063 -4.14
TipoProductod 244 -9 1 -1076 -4.41
TipoProductolo 164 -9 1 -1156 -F.a5
M owSlido (segdn lista) 132

Elaborado por: JRRR; RVEF, CERH.

Fuente: SFSS
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La tabla refleja las preferencias de los consumidores con respecto a
los articulos que comprarian por Internet donde los productos mas
concurridos en estas compras son los celulares y sus respectivos

accesorios, zapatos y articulos electrénicos.

Grafico 13: Que Tipo de Producto Compraria

M TipoProductol
W TipoProducto2
m TipoProducto3
M TipoProductod
M TipoProducto5
M TipoProductob
M TipoProducto?
M TipoProductog
TipoProducto®
B TipoProductol0

M valido (segun lista)

Elaborado por: JRRR; RVEF; CERH.
Fuente: SPSS

En conclusion, los clientes potenciales para este tipo de servicio
completo de compras internacionales son personas trabajadoras cuyo
sueldo varia entre menos de 500 y 1000 ddlares mensuales, de las cuales
la mayoria de ellas pagaria por medio de tarjetas de crédito y adquiririan

productos tales como: aparatos electrénicos, ropa, zapatos, entre otros.

2.2.3 Plan de Marketing

Con todos los datos obtenidos se podra conocer con mayor exactitud

las preferencias de los prospectos, pero ante todo los resultados denotan un
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mercado potencial, lo que tiene relacion con los objetivos de la empresa

EcuaCourierBox S.A.

Por lo ya expuesto la herramienta a utilizar ayudara a escoger las
mejores estrategias para lograr un posicionamiento en la mente de las
personas con respecto al servicio brindado; asi como también se podra
tener una idea clara para perfeccionar el servicio y asi generar lealtad en los
clientes hasta incluso afianzar relaciones duraderas para un marketing de

boca en boca.

Ciclo De Vida

El ciclo de vida de un producto o servicio es un concepto asociado a
las técnicas de marketing. Dado que las condiciones bajo las que el servicio

se presta o se va a vender al pasar del tiempo cambia.

La gestion del ciclo de vida del producto a servicio se refiere a la
consideracion de los diferentes estados que va a atravesar el
producto/servicio a lo largo de su existencia. Las caracteristicas que

subyacen para la prestacién del servicio pueden atravesar etapas similares.

Se sabe que la importancia del servicio en la empresa ha llevado a
esta a tratar de sistematizar el comportamiento en las ventas del servicio a
través de la permanencia en el mercado. Unos permanecen mucho tiempo y

otros tienen duracion efimera.
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Se piensa, que como toda teoria de base experimental, puede tener
excepciones o0 no adaptarse a ciertos productos o servicios. Se deduce, por
tanto que la aplicacidn practica del ciclo de vida del servicio, a partir de las
consideraciones teodricas que se deduzca requerira estudios particulares

adaptados al tipo de mercado-producto-servicio de que se trate.

Esquema Del Ciclo De Vida Del Servicio

Figura # 3: Ciclo de vida del Producto

Introduccidn | Cracimiento | Madunez Declive
Wenlas

e

Tiempo

Eraboradopor: JRRR, RVRF, CERH
Fuente: http:/es.wikipediz.org/wikifArchivo:Cido_Producto.png

Los productos suelen atravesar cinco etapas:

a) Etapa de desarrollo de un nuevo producto
e Es muy caro.
¢ No se perciben ingresos por venta.

e Es un periodo de pérdidas netas.
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b) Etapa de introduccion en el mercado
e Supone un costo muy alto.
o El nivel de ventas es bajo.

o El balance de pérdidas netas.

c) Etapa de crecimiento

e Se reducen los costos debido a la realizacién de economias de
escala.

e Los volumenes de ventas aumentan significativamente.

e Se empiezan a percibir beneficios.

d) Etapa de madurez

e Los costes son muy bajos.

e Se alcanzan los niveles maximos de ventas.

o Los precios tienden a decaer debido a la proliferaciéon de productos
competitivos.

e Se alcanza la mayor rentabilidad.

e) Etapa de decadencia
e Las ventas caen.
e Los precios bajan.

e |Los beneficios se reducen.

Las estrategias del Marketing Mix deben cambiar a medida que el
producto va atravesando cada etapa. La publicidad, por ejemplo, tiende a

ser informativa en la etapa de introduccion, persuasiva en la etapa de
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crecimiento y madurez, y orientada a mantener el recuerdo en la etapa del

declive.

Analizando el mercado nacional, se puede concluir que el servicio se
encuentra en la etapa de Introduccion, ya que existen varios indicadores
para identificarla, la cobertura gradual del servicio dentro del sector que se

establecieron como metas.

No pueden precisarse cifras exactas, ni validas para todos los casos,
pero las experiencias sefialan que, cuando un producto ha logrado superar
10% de los objetivos fijados para su etapa de madurez (cuando alcanzara el
maximo de la venta esperada) se ha logrado su introducciéon y comienza la

etapa de crecimiento.

La mayor parte de los esfuerzos se concentraran en Promocion,
Retailing and Merchandising vy supervisibn del personal, inicio de
comunicacion de Publicitaria y principalmente de su Posicionamiento.
Estableciendo parametros de calidad de servicio y estableciendo métodos

para que los residentes den evaluacion al servicio recibido.

2.2.3.1 Objetivos del Marketing
2.2.3.1.1 Objetivo General

Promocionar y potenciar una agencia de asesoria para compras via
web, tramites de procesos aduaneros y envio completo del producto con un

servicio de calidad para todas aquellas personas que no disponen del
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tiempo suficiente como para hacer el proceso por su cuenta y a través de

esto lograr el posicionamiento en la mente de las mismas.

2.2.3.1.2 Objetivos Especificos

e Utilizar la capacidad instalada al 100%, es decir en su maxima
capacidad.

e Determinar la proporcién de los Ingresos con relacion a los costos y
la Utilidad.

e Satisfacer todas las necesidades de los clientes en cuanto a
necesidades y preferencias.

e Incrementar el nivel de las Utilidades en un promedio del 11,8%

anual dentro de los proximos 5 anos.

2.2.4 Matriz de Boston Consulting Group (BCG)

La matriz BCG es una herramienta que permite evaluar la posicion en
la que se encuentra el servicio dentro del mercado, con la finalidad de
ayudar a decidir un enfoque estratégico para la unidad de negocio. Se basa

en la teoria de ciclo de vida del producto.

La matriz BCG tiene dos dimensiones: participacion en el mercado y
crecimiento en el mercado. La idea basica de ella es que si un producto
tiene una participacion grande en el mercado o si el mercado del producto

crece rapidamente, es lo mejor para la compania.
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Entonces si el mercado esta creciendo hay que invertir dinero para
mantener la posicién y mejor aun crecer en el mercado que es la meta en
comun de todo negocio. Esto da como resultado que las ganancias sean

pocas pero que logres obtener que crezca el volumen del negocio.

La colocacion de productos en la matriz del BCG proporciona cuatro
categorias en la cartera de la compafia. Con lo cual se presentan cuatro

situaciones:

Gran crecimiento y Gran participacion en el mercado.
Gran crecimiento y Poca participacién en el mercado.

Poco crecimiento y Gran participacion en el mercado.

YV V VYV VYV

Poco Crecimiento y Poca participacion en el mercado.

El eje vertical de la matriz define el crecimiento en el mercado y el
horizontal la cuota de mercado o la posicion que tiene el negocio en el

mercado.

Grafico 14: Matriz BCG
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Elabarads por JRAR, RVRF, CERH
Fuente: Herramienta para Faymes.cam

Tasa de Crecimiento del Mercado
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La interaccidén de las variables genera cuatro estados en los que se
puede encontrar el negocio, a continuacién se detallan los tipos de

negocios:

Negocios Estrellas: Alta participacion en el mercado con alta tasa
de crecimiento del mismo. Son negocios generadores de rentabilidad pero
que requieren constantes inversiones lo que hace que tengan un flujo de

fondos nulo o negativo generalmente.

Negocios Signos de Interrogacién: Estos negocios tienen una baja
participacién en el mercado y el mercado a su vez tiene una alta tasa de
crecimiento. Son negocios que no se conoce exactamente qué pasara con
ellos. Requieren de constantes inversiones, las cuales hace que se

desconozca la rentabilidad de proyecto o no.

Negocios Vacas Lecheras: Alta participacion en el mercado, pero el
mercado tiene una baja tasa de crecimiento. Es este estado, los negocios
son generadores de ingresos, lo que implica una importante rentabilidad y

bajas inversiones.

Negocios Perros: Se combina una baja participacion del mercado
por parte de la empresa, con un mercado estancado o pleno decrecimiento.
Son productos en su ultima etapa del ciclo de vida generalmente. En

algunos casos puede ser rentable participar en este estado.
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Tomando en cuenta lo mencionado anteriormente, se concluye que el
servicio que queremos brindar es un negocio Signo de Interrogacion.
Debido a que es un servicio que no tiene gran acogida en el mercado
ecuatoriano, se necesita de una gran cantidad de recursos para poder
mantener su participacion en el mercado. Se debe incluir grandes
inversiones, para que de esta manera la aceptacién del mercado a la cual

se quiere dirigir, sea mayor.

El factor diferenciador de la compafiia sera ganar mercado, o mismo
que se lograra de acuerdo a una estrategia de marketing bien establecida

donde se promocionara un servicio personalizado y garantizado.

2.2.5. Matriz De Implicaciéon FCB

La matriz FCB, analiza el comportamiento de eleccién de compra de
los consumidores, evaluando sus reacciones intelectuales y afectivas que

surgen al momento de optar por el servicio de compras internacionales.

Esta matriz muestra cuatro cuadrantes que describen el

comportamiento de los consumidores. Estos son:

Modo Intelectual: En esta parte de la matriz los consumidores se
basan en la razén, la logica y los hechos. Debido a que las personas se
basan en la razén, la logica y los hechos se puede razonar porque muchas
personas no querran recibir la asesoria via internet. El hecho de que ya
existen muchos casos de estafa hacen que los consumidores duden al

momento de realizar el proceso de compra via web.
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Modo Emocional: Aqui los consumidores se basan en las
emociones, sus afectos, los sentidos e intuicion. Esto ayudara mucho los
procesos de eleccion debido a que el cliente comprara sus productos por

medio de impulsos y emociones.

Implicaciéon Débil: Representa una decision facil de compra en los
consumidores. El proceso de servicio que la empresa brinda no representa
una implicacion débil a los consumidores debido a que para la mayoria no
les resulta dificil decidir si confiar en alguien mas para la realizacion de sus

compras.

Implicacion Fuerte: Representa una decision complicada de
Compra en los consumidores. En esta situacion se identifica mejor el
servicio que la empresa brindara debido a que la decision sobre que
comprar es sumamente complicada para los consumidores. Los gustos y

preferencias varian constantemente, no son pronosticable.

Grafico 15: Matriz de Implicacion
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Elgborodopor: JRRR, RVRF, CERH
Fuente: Librode Marketing Editorial Frentice Hall.
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El cruce de estas cuatro situaciones nos lleva a la matriz en la que se

pueden identificar cuatro trayectorias con diferentes caracteristicas:

Cuadrante De Aprendizaje

En este cuadrante tenemos una situacion de compra donde la
implicacién es fuerte y el modo de aprehension de lo real es esencialmente
intelectual. El proceso de compra es informacion — evaluacion — accion; lo
que quiere decir que los compradores primero se informan del producto,

luego lo evaluan y finalmente lo compran.

Cuadrante De Afectividad

Este describe las situaciones de compra donde la implicacion es de
la misma forma elevada, pero la afectividad ocupa un papel muy importante
en la aprehensién de lo real, porque la eleccion de los productos o marcas
destila el sistema de valores o la personalidad del comprador. Su proceso

es evaluacion — informacion — accion.

Cuadrante De Rutina

Aqui se encuentran los productos que son rutinarios es decir la
implicacién es minima que dejan al consumidor indiferente siempre que
cumplan correctamente con el servicio basico que se espera tener de ellos.

Su secuencia es:-accion — informaciéon — evaluacion.

Cuadrante Del Hedonismo
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La escasa implicacion coexiste con el modo sensorial de aprehensién
de lo real; se encuentran aqui los productos que aportan pequefios

placeres.

La implicacion de optar por el servicio es fuerte, porque el costo para
obtener un servicio personalizado, que garantice la llegada del producto a
las manos de consumidor, es alto. Mas aun si el producto adquirido genera
satisfaccion en el cliente, tanto asi que no importe el costo que incurra la

obtencion del mismo.

El modo de eleccion es emocional, ya que cada cliente se orienta por
el sentido afectivo que implica la compra del producto deseado. Los clientes
que quieren adquirir productos en el exterior, lo hacen debido a que lo

necesitan, y ven en ello una satisfaccion emocional.

Tomando en consideracion lo anterior, la agencia se ubicé en el
cuadrante de “Afectividad”. El analisis indica que el consumidor se apoya
en sus emociones, al momento de elegir el producto que desea pero

representa una decision complicada al momento de optar el servicio.

2.2.6 Macro y Micro Segmentacion del Mercado
2.2.6.1 Macro-Segmentacion

La definicién del campo de actividad de una empresa se delimita a
través de la puesta en practica del concepto de producto—mercado, y esta

nocién, analizada en diferentes niveles de agregacion nos da la posibilidad
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de aplicar la metodologia de macro-segmentacion. Esto origina la

consolidacion en los mercados objetivos que se desea competir.

Con respecto a las funciones de las necesidades que se va a
satisfacer, se debe destacar el ahorro de tiempo, ya que la mayoria de
personas no cuenta con el tiempo disponible para salir a comprar cada
articulo, ya hacer la respectiva comparaciéon de precio y calidad del

producto.

En cuanto a tecnologia no se necesitara mayores innovaciones;
solamente se debera contar con equipos de computacién rapida que
puedan navegar sin ningun problema. Los instrumentos tecnoldgicos que
dispone la empresa para la satisfaccién de las necesidades son: el internet,
teléfono y facilidades de pago.

De acuerdo al estudio de mercado del proyecto, los compradores de
este tipo de servicio para compras internacionales son las personas de
clase media—alta que trabajan y no disponen de mucho tiempo, y que

deseen un producto de calidad.

El proyecto distingue que el mercado de referencia es la ciudad de
Guayaquil, por lo cual la clasificacion de los grupos esta basada en estudios
dentro de la ciudad; sin embargo, también contamos con el proceso para

compras internacionales a nivel nacional.
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2.2.6.2 Micro-Segmentacion

Este estudio es mas particular, ya que detecta caracteristicas
referidas a los consumidores, y permite diferenciar los productos en el
concepto de los compradores potenciales, a fin de contar con un grupo que
constituya un segmento razonable desde el punto de vista del interés

comercial y econémico.

El objetivo de la micro-segmentacién es destacar estos aspectos e
investigar cuantos y cuales de ellos son comunes a la mayor cantidad
posible de clientes, a fin de contar con ungrupo que constituya un
segmento razonable desde el punto de vista delinterés comercial y

economico.

Podemos definir algunas variables geograficas, demograficas y
psicograficas, para que se pueda llegar a un grupo homogéneo, y asi
microsegmentar el mercado del servicio que queremos brindar. En estos

grupos se encontraron personas con las siguientes caracteristicas:

Profesionales con poca disponibilidad de tiempo: Son personas
que quieren comprar articulos extranjeros, pero no tienen tiempo para
realizar el proceso que se requiere para la adquisicién del producto. Estas

personas estan dedicadas solo al trabajo y no tienen tiempo disponible.

Personas que no sepan efectuar compras via internet: Estas

personas quieren un producto internacional que solo se lo puede conseguir
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via internet, pero debido a que no saben usar computadoras 0 no entienden

el proceso, no acceden a comprarlo.

Personas que necesiten asesoria personalizada para comprar un
producto: Estas personas saben el producto que desean, pero no saben
cdmo conseguirlo o requieren un proceso que les garantice que va a
obtener el producto. Estas personas no les interesa el proceso, solo desean

saber de los costos que incurre la importacién producto.

Personas con altos ingresos: Son personas que quieren comprar
un producto extranjero, sin importar el precio que tengan que pagar. Su

satisfaccion se centra en obtener el producto deseado.

Personas que busquen productos sujetos al ciclo de la moda:
Estas personas buscan productos que estén a la moda, los cuales se

pueden encontrar facilmente en paises del primer mundo.

Podemos agregar también que para la implementacion de este
proyecto se escogidé la ciudad de Guayaquil, ya que es la mas adecuada
debido a la vida agitada que llevan la mayoria de personas que viven;
entonces muchas veran la oportunidad de ahorrar tiempo disminuir el estrés
por la preocupacion al momento de comprar en linea e incluso ahorrar

dinero.
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2.2.7 Fuerzas de Porter

Un enfoque muy popular para la planificacion de la estrategia
corporativa ha sido el propuesto en 1980 por Michael E. Porter. Las 5
Fuerzas de Porter es un modelo holistico que permite analizar cualquier
industria en términos de rentabilidad.

La idea se concentra en evaluar sus objetivos y recursos frente a

éstas cinco fuerzas que rigen la competencia industrial:

Figura 4: Fuerzas de Porter

Amenazas

iya
exisrenes)

Megociacion Rlvaltlrdad Nzam:lloc—h:n
Provesdores entre sliln 1o.
competidores entes

Amenazas
=

productos

sustitutos

Eloboradopor- JRAR. RVRAF, CERH
Fuente: http /Y planificocionent wordpress. com,’

Amenazas Para La Entrada De Nuevos Competidores

El mercado o el segmento no son atractivos dependiendo de si las
barreras de entrada son faciles o no de franquear por nuevos participantes

que puedan llegar con nuevos recursos y capacidades para apoderarse de
una porcién del mercado.
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En el caso de EcuaCourierBox, la amenaza para la entrada de
nuevos competidores es baja, debido a que la empresa no cuenta con una
competencia directa. Es decir, el ser pioneros y con una fuerte campafa de
publicidad y marketing, se ayudara a eliminar la barrera sobre la aceptacién

de este servicio por parte de los consumidores.

La Rivalidad Entre Los Competidores

Para una corporacién sera mas dificil competir en un mercado o en
uno de sus segmentos donde los competidores estén muy bien
posicionados, sean muy numerosos Yy los costos fijos sean altos; puesto que
constantemente estara enfrentada a guerras de precios, campafas

publicitarias agresivas, promociones y entrada de nuevos productos.

Como se ha mencionado a lo largo del estudio de mercado, el
servicio de asesoramiento para compras via internet no tiene competencia
directa; gracias a esto la empresa al momento de sus inicios no debera
preocuparse por ganar posicién en el mercado, ni enfrentarse a guerras de

precios.

Lo que si deberad hacer la empresa es aplicar una campafa
publicitaria agresiva para poder dar a conocer a los clientes el tipo de

servicio y los beneficios del mismo.

Como competencia indirecta tenemos a las tarjetas de crédito
provenientes de bancos nacionales que brindan un servicio parecido. La

diferencia entre las tarjetas de crédito y el servicio que se ofrece en este
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proyecto es la disminucion notable de precios, en cuanto a costos de
distribucién de los productos; asi como también de la realizacion de la

compra por las personas, servicio que ellos tampoco lo ofrecen.

Esto causara un impacto positivo en las personas que no se
encuentran en condiciones de hacer la busqueda por si mismas y desean

conseguir los mismos productos pero reduciendo sus costos al maximo.

Poder De Negociacién De Los Proveedores

Un mercado o segmento del mercado no sera atractivo cuando los
proveedores estén muy bien organizados gremialmente, tengan fuertes

recursos y puedan imponer sus condiciones de precio y tamano del pedido.

Los proveedores involucrados en el proceso de las compras
internacionales seran aquellas paginas de internet que ofrecen diferentes
tipos de productos. Asi como también, del Courier que se encargara de la

transportacion de los productos hacia el hogar de los clientes.

No existe amenaza con los proveedores ya que existen muchas
paginas para realizar compras via web y por tanto es decisién de la
compafia buscar y comprar en la que a criterio del operador resulte mas

beneficioso.
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Poder De Negociacién De Los Compradores

Un mercado o segmento no sera atractivo cuando los clientes estan
muy bien organizados, el producto tiene varios o muchos sustitutos, el
producto no es muy diferenciado o es de bajo costo para el cliente, o que

permite que pueda hacer sustituciones por igual o a muy bajo costo.

Con el negocio de asesoria, el poder de negociacion de los
compradores es elevado. La rentabilidad de este negocio esta fijada en los
gustos y preferencias de las personas, lo cual puede ser una ventaja o
desventaja dependiendo el caso de cuanto estén dispuestos a pagar por un

producto en especial.

En este caso, la tarea de los operadores de la empresa debera ser el

logro de la aceptacién de los consumidores por el servicio.

Amenaza De Ingreso De Productos Sustitutos

Un mercado o segmento no es atractivo si existen productos
sustitutos reales o potenciales. La situacién se complica si los sustitutos
estdn mas avanzados tecnolégicamente o pueden entrar a precios mas
bajos reduciendo los margenes de utilidad de la corporacion y de la

industria.

Para el proyecto no se tiene este tipo de amenaza debido a que el

proceso es por medio del Internet y esto indica algo ya globalizado.
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Como conclusién sobre las fuerzas de Porter con respecto a la
empresa EcuaCourierBox debera eliminar la barrera de entrada brindando
diferenciacion en el servicio; llamar la atencion de los clientes y crear un

impacto positivo sobre el mismo.

2.2.8 Marketing Mix 5P’S

El marketing mix son las estrategias de marketing donde elementos
para mas adelante convertirse en las 5 P'S mostradas a continuacién en el

siguiente grafico:

Figura 5: Marketing Mix

Elcborgdo por: JRRR, RVRF, CERAH
Fuente: JRRR, RVRF, CERH

2.2.8.1 Producto o Servicio

El servicio que ofrecera la compania EcuaCourierBox sera un
servicio diferenciado capaz de satisfacer de las necesidades de los clientes

con respecto a las compras internacionales.
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Objetivos del Servicio

Posicionarnos en el mercado, siendo la primera opcién en la mente
de nuestros posibles residentes en cuanto al ofrecimiento de servicios de

alojamiento se refiere.

Estrategia del Servicio

Como sera un servicio nuevo en el mercado se debera construir una
excelente reputacion para convertirse en una marca reconocida y de buen
prestigio por medio de del telemarketing y una fuerte campafa de

publicidad.

Marca

La marca sera el componente clave, el cual les permitira saber a los
futuros clientes con exactitud qué tipo de servicio recibiran, identificandolo
con rapidez, y se tomara decisiones pensando en los servicios que se
brindaran. También, se facilitara agilmente la seleccion de comprar los
productos por medio de EcuaCourierBox ya que los clientes sabran que van

a recibir un servicio de calidad.

Logo

Sera la imagen que se proyectara en cada una de las publicidades
para que asi los clientes puedan identificar el servicio que se brindara con
mayor rapidez. Cabe recalcar que la imagen permitira representar el
prestigio, la confianza y la seguridad que dara la compafia con respecto a

las compras en el exterior.
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2.2.8.2 Precio

A fin de fijar un precio para el servicio que se proporcionara, se
considero como factor vital los resultados obtenidos en las fuentes
secundarias (encuestas), como también los costos en los que incurriremos

en la realizacion de la agencia.

Debido a la existencia de gran variedad de competidores informales
indirectos, es decir no poseen del proceso completo de compras, se
considero que el precio que se cobrara por el servicio que brindaremos

estara determinado por un porcentaje del 7.5% sobre las ventas totales.

Los precios seran establecidos en base a un analisis comparativo
con las opciones existentes en la actualidad y a las encuestas realizadas a
la poblacion. Los estudiantes buscaran la alternativa de proceso de compra

mas econdmica mas acorde al promedio del mercado.

2.2.8.3 Plaza o Distribucion

La plaza es el elemento del mix que utilizamos para conseguir que un

servicio se brinde satisfactoriamente al cliente.

El servicio llegara al consumidor de una forma personificada, es
decir, directa, seran nuestras operadoras quienes lo brinden. Para hacer

llegar el producto adquirido por medio de la compra internacional hasta el
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hogar del cliente, se subcontratara una agencia Courier para que realice las

entregas a domicilio en cualquier parte de la ciudad.

2.2.8.4 Promocioén y Publicidad

Se buscara dar a conocer el servicio resaltando los atributos
diferenciadores del proceso y recalcando los beneficios mediante expo
ferias, stands publicitarios, propagandas; asi como también se hara el uso

del telemarketing para posicionarse en la mente del futuro consumidor

Como se ha mencionado antes la publicidad que le daremos al
servicio es la clave para ingresar al mercado objetivo. La estrategia sera
ingresar con una fuerte campana publicitaria para asi aparecer ante los ojos
de los consumidores como un servicio bastante innovador, util y por

supuesto confiable.

Por medio del telemarketing se podra tener contacto directo con el
cliente para que de esta manera se pueda explicar brevemente el proceso y
los beneficios del mismo para causar un impacto positivo del servicio que se

ofrecera.

2.2.8.5 Personas

Cuando se habla de las personas, se refiere no solamente a los
consumidores de un servicio sino también al personal que atiende a los

consumidores.
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El personal en este caso los operadores son los encargados de crear
una buena o mala reputacién de la empresa. Para esto, se invertira en la
capacitacion a los operadores para que pacientemente y con la mejor

predisposicion, brinden un servicio de calidad.

2.2.9 Analisis De Precios

Para poder entrar al mercado a nivel nacional, se establecio los
precios preliminares con que podemos llegar a ocupar una posicién que no
se encuentre ni dominada, ni amenazada por la competencia. Este precio se

ajustara una vez realizado el Estudio Técnico.

Para su calculo nos basaremos tomando en cuenta 3 parametros

muy importantes como son:

Un precio que pueda cubrir los costos de iniciacion y
produccion.- Un valor que nos permita avanzar como empresa y poder
brindar una mejora de calidad constante para los que son nuestros

consumidores.

Un precio que pueda enfrentarse a la competencia.- Punto
demasiado importante ya que poner un precio por encima del mercado es
una derrota automatica y si se propone un precio por debajo del mismo
pues es perdida directa para este negocio y no denotaria la verdadera
calidad de nuestro producto al tener un precio por debajo de los niveles

establecidos en el mercado, por lo que es algo de mucho estudio e ideas.
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Precio establecido por el estudio de mercado.- Factor guia que
ayudara en la toma de decisién del precio de nuestro producto ya que se
toma muy en cuenta la opinion de las personas que son ellas las que se

convertiran después en nuestros préoximos clientes.

Determinacion del Precio

El precio del servicio esta determinado debido a que las personas
que accederian al mismo se basan para su eleccion de acuerdos a los
gustos y preferencias; lo que conllevo al hacer una proyeccion porcentual
donde se encontré que el cobro por el servicio sera de 7.5% de lo que

cueste el producto a adquirir.

2.2.10 Determinacion del Tipo de Establecimiento

La empresa de servicio para compras internacionales
EcuaCourierBox pertenece a la especie de micro empresas, que esta
enfocada a servir a los clientes en el proceso de compra, tramites
aduaneros, rastreo de los productos y envio del mismo hasta la puerta del

hogar del cliente.

Como Micro-empresa se debe tener presente que dentro de la
gestion que se hara, uno de los factores claves para garantizar el éxito de la
actividad es lograr la satisfaccion plena de los consumidores al brindarles el
servicio que esperan y merecen para asi poder conquistar su confianza y

obtener los resultados deseados.
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La imagen es un indicador importante para conseguir los objetivos
propuestos, ya que es considerada una mezcla de percepciones positivas o
negativas, que representan la realidad antes que los individuos tomen la

decisién de compra del servicio.

2.2.11 Analisis De Comercializacion
Canales De Distribucion Y Su Naturaleza
Intermediarios — Consumidores

Nuestros servicios seran distribuidos en una edificacion donde se

facilite el desenvolvimiento del servicio dentro de la ciudad de Guayaquil.

La manera como se brindara el servicio sera de tipo de distribucién
de canal indirecto de circuitos medianos de comercializacién; ya que la

empresa actua como facilitador de los canales de manera directa.

Grafico 16: Intermediarios VS Consumidores

Intermediarios

Elgborodopaor JRRR, RVRF, CERH
Fuente: IRRR, RVRF, CERH

Esto permitira a “EcuaCourierBox” incrementar sus beneficios, en lo
que se refiere al servicio que se esta analizando, porque este sistema

implica la racionalizacion de los costes de distribucion como son los de
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transporte si en un caso lo necesitaramos, y poder ofrecer una mayor
calidad de servicio en lo que se refiere a la distribucion, ya que se les puede

brindar unas condiciones mas ventajosas, ya sea via descuentos u otros.

Comercializacion

Ante todo en el proceso de comercializacion debemos tener en
cuenta que la produccion y la comercializacion son partes importantes de
todo un sistema comercial destinado a suministrar a los consumidores los

bienes y servicios que satisfacen sus necesidades.

El proceso también es una estrategia ya que un proceso transparente

ayudara a triunfar en el mercado de este tipo de servicios.

Por lo tanto debemos tener una ventaja competitiva haciendo una
diferenciacion con nuestros innovadores servicios, detectando las
necesidades y teniendo una exclusividad con nuestros clientes ofreciendo

precios justos pero con un mayor control en los costos.

La comercializacion sera de acuerdo a nuestras conclusiones

encontradas mas adelante en el estudio de localizacion.
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Objetivos de Comercializaciéon

e Hacer uso de las nuevas tendencias de marketing para lograr un
reconocimiento por parte de las personas.

o Usar métodos que reduzcan costos.

o Lograr posicionamiento del servicio en el mercado al realizar
publicidad en los diferentes medios como por ejemplo: volantes,

recomendacion por terceros etc.

Estrategia de Comercializacion

Luego de determinar mediante el estudio de localizacion el lugar
Optimo para ubicar la agencia, una de la primera técnica a aplicarse es por

medio de vallas publicitarias en lugares estratégicos.

La tecnologia hoy en dia es una gran aliada por cuanto tendremos
pagina web, e inscripciones en redes sociales. Ademas a largo plazo la
recomendacion de los propios consumidores es una gran estrategia

(Publicidad de Boca en Boca).

2.2.12 Analisis Legal, Ambiental Y Social
2.2.12.1. Analisis Legal

La empresa EcuaCourierBox se constituirdA como una sociedad
andénima ya que cuyo capital es superior a $800 dodlares y esta dividida en
acciones negociables conformada por la aportacion de 3 accionistas. Estara
domiciliada en la ciudad Guayaquil y estara facultada para abrir sucursales

y agencias en cualquier lugar del pais.
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En este tipo de sociedad su razén social no se designa por el nombre
de ninguno de los socios, sino por el objeto para el cual se forman la

empresa, y es administrada por los representantes de la misma.

Los fundadores de la empresa EcuaCourierBox seran: Johnny Javier
Real Roby, Cynthia Maria Benitez Espinoza, y Aurora Jazmin Roby Arias.
Los requerimientos que necesitaremos para la constitucion de la sociedad

son:

e Escrituras de constitucion.

o Nombramientos de representantes legales debidamente registrados
en el Registro Mercantil.

e Obtencién de Registro Unico de Contribuyente en el Servicio de
Rentas Internas.

e Certificado de pago de afiliaciéon de la empresa a la Cadmara de
Comercio de Guayaquil.

e Patentes Municipales (0,57% del patrimonio de la empresa).

e Tasas de habilitacion - Permisos de Funcionamiento del Municipio.

e Pago de la contribucién a la Superintendencia de Compafdias (1 por
mil de los activos).

e Pago de la contribucién a la Universidad de Guayaquil (2.0 por mil del
capital suscrito).

e Permiso de funcionamiento de Cuerpo de Bomberos ($35
aproximadamente).

e Impuesto de la Junta de Beneficencia ($200).

e Permiso de sanidad del Instituto de Higiene ($8 aproximadamente)
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2.2.12.2. Analisis Ambiental Y Social

El establecimiento de esta empresa de servicios de asesoramiento
no generara ningun impacto negativo en el ambiente ya que es una
empresa que ejercera servicios de compras y en el desarrollo de sus
actividades ninguna involucra alguna clase de contaminacién de ningun tipo.
Al contrario dado que se tendra un personal de primera se incentivara en
ellos la creacidon de preservar el medio ambiente desarrollando programas

de reciclaje dentro del Call Center.

En cuanto al impacto social, se considerara que el establecimiento de
la agencia generara un aporte muy positivo dado que lograremos incentivar
a los inversionistas nacionales y extranjeros en cuanto la existencia de un
mercado poco explotado e insatisfecho dado que la demanda de personas
quienes buscan esta clase de servicios de calidad va en aumento, asi

mismo incentiva a la creacion de fuentes de empleo.

2.3 ESTUDIO TECNICO

Para la prestacion de los servicios de la agencia, necesitaremos de
equipos instrumentos e insumos para el cumplimiento satisfactorio de la

misma.

2.3.1 Antecedentes

La Agencia EcuaCourierBox no cuenta con un proceso de
produccion, dado a que su principal funcion es la prestacion de servicios, lo

cual hace imposible analizar la ingenieria o produccién por transaccion de
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compra. Debido a esto se realizaran directamente los balances de inversion

en personal y demas.

2.3.2 Efectos Econémicos

La agencia realizara sus operaciones en un espacio fisico alquilado,
por el momento no invertira en obras fisicas, tampoco se ha considerado
una futura expansién o ampliacion, ya que nuestro supuesto esta basado en

que la demanda del servicio no afecta directamente con el espacio fisico.

2.3.3 Estimacion de Costos

Debido a que la agencia brinda un servicio, no existe proceso de
produccion; por lo tanto no se puede establecer Costos de Produccion. Sin
embargo, se considerara la existencia de Costos Fijos, que en el caso de
nuestra empresa, seran el arriendo del local, los pagos de servicios basicos

y salarios del personal técnico y administrativo.

2.3.3.1 Costos por Rubro

En cuanto a técnicas para estimar los costos, nos hemos basado en
los estandares generalmente aceptados por el sector, ya que por ser una
empresa nueva no contamos con datos histéricos. Para la estimacion de

nuestros costos hemos considerado:

Los salarios que se pagaran a los empleados de la compaiiia, estos

se detallan en la tabla correspondiente al balance de personal.
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El alquiler de una oficina, que sera el lugar donde se realizaran las

compras internacionales mediante el uso de internet.

Gastos varios, como el agua, luz, teléfono, internet. Ademas se

tendra una cuenta para cubrir los gastos extras originados por las

actividades que no son consideradas como regulares de la empresa.

2.3.4 Descripcion de Equipos

Puesto que la empresa produce un bien intangible, los equipos y

muebles que se utilizaran para el desarrollo del proyecto dependeran del

numero de trabajadores que formen parte de la compania.

Entre los equipos y mobiliarios de oficina que se necesitan para la

administracion tenemos los siguientes:

1 Escritorio Ejecutivo

1 Silla Ejecutiva

5 Sillas de Escritorio

5 Escritorios

1 Archivador

1 Estanteria/Librero
Muebles de espera

1 Central Telefonica

2 teléfonos inalambricos
4 Cintillos para Teléfono
4 Teléfonos

1 Laptop

4 Computadoras

1 Router

1 Impresora-Copiadora-Scanner
1 Split grande 24000 VTU

1 Microondas

1 Refrigeradora Pequena

1 Dispensador de Agua
Suministros de Oficina
Regulador

Implementos para el Aseo
Adornos varios para decoracion

Plantas
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En los suministros de oficina tenemos: clips, porta clips, sellos con
almohadillas, porta sellos, tinta, plumas, libretas, grapadora, grapas, quita grapas,

perforadora, tijera, tarjetero, portapapeles, carpetas, hojas y demas.

En los implementos de Aseo tenemos: ambientadores, papel toalla, papel
higiénico, jabdn liquido, dispensadores, cera para el piso, enceradora, escoba,

bayetas, kleenex y demas.

A causa de que el gasto de cada implemento es pequeio en comparacion
con los equipos y muebles, en el estudio financiero el gasto para implementos de
oficina sera solo un valor el cual abarcara todos estos utensilios necesarios para

la administracion.

2.3.5 Estudio de Localizacion

Para este estudio debemos evaluar las posibles opciones de localizacion,
tomando en cuenta los diversos factores y objetivos que la empresa requiere para
que su ubicacion sea la ideal. De esta manera podemos mejorar la eficiencia del
servicio en términos que se basen en los factores utilizados para la decision de

localizacion.

2.3.5.1 Factores Determinantes de la Localizacion
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Debido a que siempre los servicios deben estar ubicados proximos al
cliente, se ha tomando en cuenta que realizacion de este estudio debe analizar
los factores que estan relacionados con los clientes. Dentro de los factores mas

importantes tenemos:

e Cercania al mercado

e Disponibilidad de la mano de obra

e Costo de local comercial

e Existencia de mercados potenciales
¢ Nivel comercial

e Disponibilidad de servicios basicos
¢ Ingreso medio familiar

e Medios y costos de transporte

e Densidad de la poblacion

e Meétodo Cualitativo por Puntos

Este método fue el escogido para determinar la localizacion del proyecto.
Consiste en determinar los factores que son relevantes para la decisién del lugar,
para luego darle un puntaje que es asignado de acuerdo a la importancia que

tienen. Las variables que se escogieron son las siguientes:

Costo Del Local Comercial: Esta es una variable importante que se debe
considerar, ya que al ser una empresa que ofrece un servicio, estariamos

reduciendo costos al pagar una renta mensual aceptable.
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Cercania Al Mercado Potencial: Es muy importante que la empresa este ubicada
cerca de nuestro mercado potencial, en este caso serian personas que trabajan
horarios completos o particulares con altos ingresos; también se debe considerar

una zona comercial de facil orientacion.

Disponibilidad de servicios basicos: Este es un aspecto que se

considera para la eficiencia generada por los trabajadores.

Disponibilidad de parqueo: Es elemental que los clientes tengan un
parqueo en donde estacionar su vehiculo, ya sea en estacionamientos o calles

cercanas donde el trafico sea minimo.

Seguridad: Debido a que brindamos un servicio de compras
internacionales, la seguridad debe ser tomada en consideracién para que no

existan robos de los herramientas utilizadas para realizar el proceso de compra.

La puntuacién con la que se evaluaron los factores estan dados de la

siguiente manera: diez siendo el mas cercano al ideal y uno siendo el menos ideal.
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Grafico 17: Metodo Cualitativo

Factor Peso UrdesaCentral | Urdesa Norte Kennedy Ceibos
C P C P C P C P
Costodel local comercial 205 7 1.4 fi 1,2 6 1,2 g 1.6
Cercania al mercado potencial 26% g 2,34 8 2,08 7 1,82 f 1,56
Dizponibilidad de servicios basicos 15% g 1,35 g 1,35 g 1,35 g 1,35
Disponibilidad de pargueo 22% 7 1,54 B8 1,76 B 1,32 7 1,54
Seguridad 15% & 0,9 10 1,5 5| 075 10 1,5
Total 02% 7,53 7,29 B, 44 7,55
Elaboradopor JIRRR. RVRF, CERH C= Cﬂliﬁl:ﬂl:ilﬁ!ﬁ
Fuente: JRRA, RVAF, CERH P=Ponderacion

Debido al método cualitativo por puntos, el lugar que obtuvo mayor
puntuacion es el mas optimo para desarrollar nuestro servicio; por lo que nuestra

empresa estara ubicada en Urdesa Norte, en el Parque Empresarial Coldn.

Esta oficina tiene un espacio fisico de 70 metros cuadrados y cuenta con un
bafo, area de cocina, recepcién exterior, parqueadero privado y seguridad las
24h.

2.3.6 Detalle del Proceso de Servicio

Todos los clientes al momento de realizar su llamada pasan
inmediatamente a una base de datos. Luego, se procedera a identificar el producto
requerido por el cliente y realizar la busqueda respectiva donde se detallara de

forma ordenada todos los costos que incurriran en este proceso. El cliente debera
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especificar el producto de una manera detallada, para que de esta forma la
busqueda realizada por los operadores cubra con todas sus expectativas.

Una vez encontrado el producto se enviara al cliente una cotizacién formal

detallando todo lo necesario para que pueda tomar una decision de compra.

Si el cliente accede a la compra se debera definir la forma de pago. La
empresa EcuaCourierBox con el fin de obtener la mayor cantidad de mercado
posible y basado en el estudio de las encuestas, le dio oportunidad para estas
compras, a las personas que quisieran pagar por medio de efectivo, transferencias
bancarias o depdsitos. Esta facilidad de compra refleja en el servicio que brindara
la empresa una diferenciacién con respecto a la competencia, las cuales solo

ofrecen este servicio por medio de tarjetas de crédito.

Es por esto que dividiremos el proceso de acuerdo a la forma de pago.

Para las personas que pagaran por el servicio por medio de tarjetas de
crédito, el proceso se desarrolla de la siguiente manera: primero se alquilara al
cliente una casilla dentro de los Estados Unidos, donde el costo del alquiler de la
casilla sera anual, y se la hara mediante la empresa de Courier escogida por
EcuaCourierBox. El alquiler de la casilla es un punto positivo dentro de la empresa

y un beneficio para el cliente respectivamente; ya que el cliente no debera pagar
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otra vez por este servicio y podra realizar compras en la empresa el momento que

desee por todo un ano.

Cuando ya esté lista esa parte del proceso se procedera a comprar el
producto que haya sido la mejor alternativa en cuanto a menor costo y mejor

calidad del mismo.

Cabe recalcar que una vez realizado el alquiler de la casilla, queda en el
sistema del Courier, los datos del cliente, datos de la tarjeta de crédito y direccion
de destino en Ecuador; por lo que, al momento de realizar el envio, se debitara
automaticamente de la tarjeta de crédito del cliente todos los costos de este

proceso.

Inmediatamente que se confirme la aprobacién de la compra y luego del
envio, se procedera al debito por los servicios prestados de EcuaCourierBox. Sin
embargo, la empresa continuara dandole el seguimiento respectivo a la compra

hasta que el producto sea entregado al cliente en la direccion de destino.

Para los clientes que pagaran el servicio por medio de depdsitos,
trasferencias bancarias o efectivo; el proceso se detalla de la siguiente manera: La
empresa EcuaCourierBox prestara su casilla en Estados Unidos para la

realizacion de esta compra; por lo tanto en el momento del envio de la cotizacién
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formal de la peticién del cliente, se vera reflejado un pequefio porcentaje por el

uso adicional de este servicio.

Si el cliente accede, primero debera realizar el pago respectivo del total de
la compra para poder iniciar con el proceso y también se dara un seguimiento

hasta el destino final del cliente.

Como dato importante, el procedimiento del Courier para los procesos de
desaduanizacion del envio sera directamente con el cliente; sin embargo la

empresa EcuaCourierBox dara respaldo y seguimiento de todo el proceso.

Otro dato importante que los clientes de EcuaCourierBox deberan conocer
es que primero las compras no deben tener finalidad comercial porque la aduana
en un momento determinado lo notara y también si los paquetes pasan de los
4kilos y de los 400 ddélares del valor declarado, este debera pagar impuestos y
pasar por un proceso de desaduanizacion que debera realizarse directamente

entre el cliente y el Courier.

De acuerdo esta tabla, la empresa EcuaCourierBox estimara el pago de
impuesto y el proceso de desaduanizacion, lo cual inicialmente ya fue notificado al
cliente al momento de la entrega de la cotizacion formal. Los productos estan

clasificados de acuerdo a la siguientes categorias:
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Grafico 18: Categoria de los Productos

Categoria Ad IV.A | Fodinfa Salvaguarda Descripcion
Valorem
A 0% 0% 0% 0% Documentos Impresos
B 0% 0% 0% 0% *Menor o igual a 4Kg y US5400 00 FOB
C 20% 12% 0.5% D% Menor o lgual a 50Kg v US32.000,00 FOB
C 5% 12% 0.5% 5163.14 TV de 42 0 mas pulgadas, Dec. Ejec 447
C 5% 12% 0.5% 514032 TV de 33 a 41 pulgadas, Dec. Ejec 447
[S 5% 12% 0.5% 731 TV de 21 a 32 pulgadas, Dec. Ejec 447
C 5% 12% 0.5% £30.97 TV de 14 a 20 pulgadas, Dec. Ejec 447
C 20% 12% 0.5% 20.0 TV Menor de 14 pulgadas, Dec. Ejec 447
1] 10% 12% 0.5% 3550 por KG de Textiles menores o iguales a 20Kg. y US52.000,00 FOB
ropa
1] 10% 12% 0.5% 2850 por par de Calzados. Menores o iguales a 20Kg. y US52.000,00 FOB
zapatos
E 0% 12% 0.5% [1] Medicina sinfines comerciales, equipos orfopédicos, Grganos y
tejidos, etc.
F 0% 0% 0.5% [1] Libros o similares
F 0% 12% 0.5% 1] Equipos de computacion y sus partes

Elaboradopor IRRR, RVRF, CERH
Fuente: www.corregsdelecuador.com

*ICE se cobran a Cigarrillos, Bebidas Alcohdlicas, Perfumes, Video Juegos,

Consolas de Juego, Focos incandescentes.

Grafico 19: Tabla de Cotegorio ICE

Categoria Ad Valorem Fodinfa ICE* Salvaguarda VA

C: CiuarriTlos 20% 0.5% 150% 0% 12%

C: Cerveza 20% 0.5% 30% 0% 12%

C: Bebidas Gaseosas 20% 0.5% 10% 0% 12%

C: Bebidas Alcoholicas 20% 0.5% 40% 0% 12%

C: Perfumes 20% 0.5% 20% 0% 12%

C: Video Juegos 20% 0.5% 35% 0% 12%

C: Armas de Fuego y Deportivas 20% 0.5% 300% 0% 12%
C: Focos Incandescentes 20% 0.5% 1 00% 0% 12%

Elgborado por: IRRR, RVRF, CERH
Fuente: www.correosdelecuador.com
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CAPITULO Il

ESTUDIO FINANCIERO

3.1 ANTECEDENTES

El apartado de inversiones incluye todos los elementos necesarios para
iniciar el negocio, que seran destinados para servir en forma duradera en el

desarrollo de la actividad de la empresa.

A través de este analisis determinamos si la idea es rentable o no. Para
saberlo tenemos dos presupuestos: inversion y gastos, los cuales se obtuvieron
del analisis de la informacion que proviene de los diferentes estudios tales como:
mercado, técnico y organizacional, mediante los cuales se determinara que tan

econdmicamente atractivo es el proyecto.

Cabe indicar que se brindara un servicio por lo que no existe un proceso de
produccion y por esta razén se realizara el calculo o valoracién de las inversiones
en los equipos, el tamano del personal que se requerira para la implementaciéon de

la empresa de Asesoria para Compras Internacionales.
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3.2 INVERSION INICIAL

Para el inicio de las operaciones de la empresa asesora se necesitara de la
inversion en activos fijos asi como también de capital de trabajo; necesaria para la
implementacion de la empresa asesora y su operacion normal calculada durante

un ciclo productivo de un afo.

Inicialmente no sera necesario efectuar la compra de un bien inmueble
para su establecimiento, ya que la agencia realizara sus operaciones en un
espacio fisico alquilado. Por lo que las inversiones a realizarse estaran destinadas

a estos grupos:

e Muebles y Equipos
e Capital del Trabajo

3.2.1 Inversion de Muebles y Equipos

Muebles de Oficina
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TABLA 12: Muebles de Oficina.

Muebles de Oficina
Detalle Cantidad Precio Unitario Total

Escritorio Ejecutivo 1 210,00 210,00
Escritorios 5 150,00 750,00

Silla Ejecutiva 1 109,00 109,00
Sillas 5 75,00 375,00
Archivadores 1 235,00 235,00
Librero 1 110,00 110,00
Mueble de Espera 1 160,00 160,00
Decoracion Oficina 250,00
Total $1.949,00

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRF
Fuente: Preparacidn y Evaluacion de Proyectos//Nassir Sapag Chain
Equipos de Oficina
Tabla 13: Equipos de Oficina
Equipos de Oficina
Detalle Cantidad | Precio Unitario Total

Teléfono 4 51,00 204,00
Cintillos para Teléfono 4 49,00 196,00
Central Telefdénica 1 179,00 179,00
Laptop 1 669,00 669,00
Computadoras 4 630,00 2.520,00
Router 1 142,00 142,00
Impresora-Copiadora-Scanner 1 109,24 109,24
Total | $4.019,24

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRF

Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos//Nassir Sapag Chain
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Equipos Varios

Tabla 14: Equipos Varios

Equipos Varios

Detalle Cantidad Precio Unitario Total
Split 24000 BTU 1 770,00 770,00
Microondas 1 150,89 150,89
Refrigeradora Pequena 1 260,00 260,00
Dispensador de Agua 1 135,65 135,65

Total| $1.316,54

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRF
Fuente: Preparacién y Evaluacidn de Proyectos//Nassir Sapag Chain

Suministros de Oficina

En los suministros de oficina se realizara la reposicion cada 3 afios.

Tabla 15: Suministros de Oficina

Suministros de Oficina
Precio
Detalle Cantidad Unitario Total

Regulador 3 15,00 45,00
Grapadora 2 5,70 11,40
Perforadora 1 5,70 5,70
Portaclips 2 2,30 4,60
Sellos 2 3,20 6,40
Portasellos 1 4,50 4,50
Tarjetero 1 5,50 5,50
Tacho de Basura 5 7,00 35,00
Carpeta Archivos 5 4,50 22,50

Total $ 140,60

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRF
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos//Nassir Sapag Chain
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Suministros De Limpieza

Los articulos de limpieza tendran una reposicion cada 2 anos.

Tabla 16: Suministros de Limpieza

Suministros de Limpieza

Detalle Cantidad Precio Unitario Total
Escoba 4,20 4,20
Recogedor de Basura 2,50 2,50
Balde de Agua 2,25 2,25
Total| $8,95
Elaborado por: JRRR, CERH, RVRF
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos//Nassir Sapag Chain
3.2.2 Inversion Total en Muebles y Equipos
Tabla 17: Inversion Total en Muebles y Equipos
Inversion de Muebles y Equipos
Detalle Total
Muebles de Oficina 1.949,00
Equipos de Oficina 4.019,24
Equipos Varios 1.316,54
Total $7.284,78

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRF

Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos//Nassir Sapag Chain

El valor total que se requiere como inversion inicial en

es de $7.284,78.

muebles y equipos
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3.3 INGRESOS ESTIMADOS DEL PROYECTO

Para estimar los ingresos que tendra el proyecto durante el periodo de 10
afos, se consideraron ciertos factores que hicieron posible la determinacién del
ingreso, debido a que la empresa no cobra por precio fijo sino por porcentaje que
en este caso sera el 7,5% del precio del producto que el cliente adquiere.

La capacidad maxima que la agencia tiene para atender requerimientos y
llamadas se fij6 en base al tiempo y al numero de operadores. Cada operador
puede atender un requerimiento cada 30 minutos. El cual nos da una capacidad

mensual maxima de 320 por operador.

Tomando en consideracidon que la probabilidad de que una persona
adquiera o no el producto sea de 50/50 en los primeros afos, nos da una cantidad
de 160 requerimientos aprobados diarios por operador. Esta probabilidad de venta
del producto aumentaria a partir del 4to afio de acuerdo a la siguiente tabla.

Tabla 18: Probabilidad de Compra del Producto

Compren Producto 1er al 3er Ao 50%
Compren Producto 4to al 6to Ao 65%
Compren Producto 7mo al 10mo Afio 85%

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRF
Fuente: Preparacion y Evaluacién de Proyectos//Nassir Sapag Chain
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De acuerdo a estas probabilidades pudimos determinar las cantidades
requeridas durante la vida del proyecto.

Tabla 19: Capacidad de Llamadas Requeridas

Capacidad de Llamadas Requeridas
Requerimiento Capacidad
Operadores Cada Hora Diario Diaria Mensual Anual
4 2 16 64 1280 15360
Compren Producto 1er al 3er Aiio 32 640 7680
Compren Producto 4to al 6to Afo 42 832 9984
Compren Producto 7mo al 10mo Ao 54,4 1088 13056

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRF
Fuente: Preparacidn y Evaluacién de Proyectos//Nassir Sapag Chain

Para la determinacién de los ingresos estimados se hizo un analisis en
funcién del valor total de los productos y la cantidad de compras que esta empresa
Courier recibe diariamente por las compras realizadas en el exterior. Siendo estos
valores, una aproximacion al promedio en un mes. Se tomo en consideracion solo

las 3 ciudades principales para que de esta manera el ingreso sea mas realista.

Una vez dada la capacidad, se pudo determinar que de todos los paquetes
que la empresa Courier trae al Ecuador, el 5,23% representa los 32
requerimientos que la agencia puede cubrir diariamente. Con este valor porcentual
se pudo determinar el valor de las ventas totales diarias en funcién de los precios

del producto.
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Debido a que el cobro por el servicio ofrecido es del 7,5% del valor del
producto, se puede determinar que el ingreso diario por servicio sera de $216,04

generando un ingreso mensual por servicio de $4.320,79 los primeros 3 afos.

Tabla 20: Demanda Mensual

Demanda Mensual
Promecio del Pro‘med|o Capacidad | Ventas Ganancia Ganancia
Valor de las Cantidad de Diaria Diarias 7 5% Diaria e
Compras EC Compras EC »270
Anos 1-3
55.090,10 612 32 2.880,53 216,04 | 4.320,79
100% 5,23%
Ainos 4-6
55.090,10 612 42 3.744,69 280,85 5.617,03
100% 6,80%
Anos 7-10
55.090,10 612 54,4 4.896,90 367,27 7.345,35
100% 8,89%

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRF
Fuente: Preparacién y Evaluacion de Proyectos//Nassir Sapag Chain

Otro factor que se tomd en consideracion para la proyeccion de los ingresos
en un periodo de 10 afos, fue la tasa de crecimiento. Esta tasa se determind
mediante el crecimiento que la empresa Courier tiene mensualmente y el
crecimiento del comercio electronico en América Latina. Observando una variacion
en los ultimos 3 meses del afo debido a que en estos meses la demanda de

compras internacionales aumenta.
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Tomando en consideracion todos estos factores se pudo

Tabla 21: Tasa de Crecimiento

Tasa Crecimiento

Enero-Septiembre

1,25%

Octubre-Diciembre

3,75%

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRF

Fuente: Preparacién y Evaluacién de Proyectos//Nassir Sapag Chain

ingresos estimados de cada afio.

Tabla 22: Ingresos Mensuales

Ingresos Totales Estimados
Ao 1 Afo 2 Afo3 Afo 4 Ao 5 Ao 6 Afo7 Afo 8 Afo 9 Afo 10
Enero 4320,79] 4.831,91] 540348 ©5.617,03] 6.281,48] 7.02453[ 7.34535( 821424 9.18592| 10.272,55
Febrero 437480 4.892,31 5.471,03] 5.687,24] 6.360,000 7.112,34( 7.43716( 831692 9.300,75| 10.400,95
Marzo 442949 4.953,46| 5.53942[ 5.758,33| 6.439,50] 7.201,24| 7.530,13| 8.420,88] 9.417,01] 10.530,97
Abril 448486 5.015,38] 5.60866[ ©5.830,31| 6.519,99] 7.291,26] 7.624,25( 8.526,14] 9.534,72| 10.662,60
Mayo 4540,92| 5.078,07] 5.67877| 15.903,19| 6.601,49] 738240 7.719,56 8.632,72] 9.653,90| 10.795,89
Junio 4597,68| 514155 5.749,75| 15.976,98| 6.684,01] 7.474,68| 7.816,05( 8.740,63] 9.774,58] 10.930,83
Julio 4.655,15| 5.205,82| 5.821,62[ 6.051,69| 6.767,56] 7.568,11| 7.913,75( 8.849,89] 9.896,76| 11.067,47
Agosto 4.71334| 5270,89] 5.894,39| 6.127,34 6.852,16] 7.662,71f 801267 896051 10.020,47| 11.205,81
Septiembre 4.772,25| 5336,78] 5.968,07| 6.20393] 6.937,81] 7.75850( 8112,83 9.072,52] 10.145,73| 11.345,89
Octubre 495121 5536,90] 6.191,88| 6.436,58| 7.19798| 804944 841706 9.412,74| 10.526,19| 11.771,36
Noviembre 5.136,88| 574454 6.424,07| 667795 7.46790| 8351,29| 8.732,70| 9.765,72| 10.920,92| 12.212,78
Diciembre 5329,52| 595996 6.664,97| 692837 7.747,95| 8.664,47[ 9.060,18 10.131,93] 11.330,46| 12.670,76
Ingresos Total | 56.306,89| 62.967,56| 70.416,12| 73.198,96| 81.857,82| 91.540,96| 95.721,71| 107.044,84| 119.707,41| 133.867,86

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRF
Fuente: Preparacidn y Evaluacion de Proyectos//Nassir Sapag Chain

determinar los
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3.4 COSTOS DEL PROYECTO

Para poder estimar los gastos que el proyecto incurrira, debemos analizar
los costos del mismo como un todo, teniendo en cuenta lo que costara mantener u

operar el servicio una vez que la empresa empiece su funcionamiento.

Dentro de los costos operacionales debemos considerar todos los gastos
que la empresa tiene, como los insumos de limpieza, los servicios basicos, la

publicidad, el gasto de constitucion, entre otros.

A continuacion se detalla cada costo que la empresa incurrira durante el

periodo del proyecto.

3.4.1 Alquiler del Local
Este rubro se refiere a la cantidad en ddélares que se pagara mensualmente
por el espacio fisico donde se realizaran las actividades diarias del negocio, este

alquiler no varia en el primer afio por lo que sera un valor constante durante los 12

meses. Después del primer afio el gasto de alquiler incrementara un 4% anual.

3.4.2 Servicios Basicos
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Los servicios basicos incluyen agua, luz eléctrica y teléfono, ademas de la
instalacion de la linea telefonica la cual sera cancelada una sola vez durante todo
el proyecto. Los valores de dichos servicios se encuentran detallados en la

siguiente tabla.

Tabla 23: Servicios Bdsicos

Servicios Basicos
Detalle Total
Agua 15,00
Luz 70,00
Teléfono 13,44
Total 98,44
Instalacion Linea | 67,20

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRFF
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos//Nassir Sapag Chain

3.4.3 Sueldos Administrativos

Es el rubro total que se cancelara en sueldos por la cantidad de personas
que se necesitan para el funcionamiento de la oficina segun indico el estudio

organizacional previamente realizado.

Para el calculo de los sueldos se han considerado los beneficios sociales
que seran asumidos por la empresa de acuerdo a la ley. Durante el primer afio no
sera incluido el pago de fondos de reserva, sino que sera considerado a partir del

segundo afio.
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Tabla 24: Sueldos y Remuneraciones en el Primer Aho

Sueldos y Remuneraciones en el Primer Ao

Cargo Sueldo 13er 14to 12,15% Valor Mes | Valor Afo

Gerente Administrativo 850,00 70,83 22,00 103,28 1.046,11| 12.553,30
Asistente de Gerencia 500,00 41,67 22,00 60,75 624,42 7.493,00
Operador 1 450,00 37,50 22,00 54,68 564,18 6.770,10
Operador 2 450,00 37,50 22,00 54,68 564,18 6.770,10
Operador 3 450,00 37,50 22,00 54,68 564,18 6.770,10
Operador 4 450,00 37,50 22,00 54,68 564,18 6.770,10
Asistente de Limpieza 270,00 22,50 22,00 32,81 347,31 4.167,66
Total $3.420,00 $ 285,00 $ 154,00 $415,53| $4.274,53| $51.294,36

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRFF
Fuente: Preparacion y Evaluacién de Proyectos//Nassir Sapag Chain

Para efectos tributarios del IESS, el cual debe ser aportado por cada

trabajador en un porcentaje del 9,35% de su sueldo, se ha decidido que la

empresa no actuara como agente de retencion del mismo. Pero la misma se

compromete a pagar el seguro patronal de acuerdo a como la ley lo estipula que

es 12,15%.

Tabla 25: Sueldos y Beneficios Sociales del Segundo al Décimo Afio

Sueldos y Beneficios Sociales del Segundo al Decimo Afio
Fondo de

Cargo Sueldo 13er 14to  |Vacaciones| Reserva | 12,15% | ValorMes | Valor Afio

Gerente Administrativo 850,00 70,83 22,00 11,00 5,90 103,28  1.063,01] 12.756,13
Asistente de Gerencia 500,00 41,67 22,00 11,00 3,47 60,75 638,89]  7.666,67
Operadora 1 450,00 37,50 2,00 11,00 313 54,68 578,30  6.939,60
Operadora? 450,00 37,50 22,00 11,00 3,13 54,68 57830  6.939,60
Operadora 3 450,00 37,50 2,00 11,00 313 54,68 578,30  6.939,60
Operadorad 450,00 37,50 22,00 11,00 3,13 54,68 57830  6.939,60
Asistente de Limpieza 270,00 2,50 2,00 11,00 1,88 32,81 360,18] 432216
Total $3420,00 $28500 $154,00 $77,00 §23,75|  $41553 $4.375,28| $52.503,36

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRFF
Fuente: Preparacion y Evaluacién de Proyectos//Nassir Sapag Chain
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3.4.4 Gastos de Internet

Es el gasto mensual que se debe realizar para obtener el debido servicio de
internet que en este negocio es primordial. El pago por este servicio ilimitado sera
de $ 55,89.

3.4.5 Suministros de Oficina

Incluye los suministros de oficina necesarios que se deben reponer cada 6

meses.

Tabla 26: Suministros de Oficina Semestral

Suministros de Oficina Semestral
Detalle Cantidad Precio Unitario Total

Tinta Color/Negra 2 22,00 44,00
Caja de Grapas 3 2,00 6,00
Clips 3 1,00 3,00
Resma de Hojas 2 3,20 6,40
Block de Facturas 2 10,00 20,00

Total| $79,40

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRFF
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos//Nassir Sapag Chain

3.4.6 Suministros de Limpieza

Incluye todos los suministros necesarios para la limpieza de la oficina, los

cuales se deben reponer cada 2 meses. A continuacidén se muestran los insumos.
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Tabla 27: Suministros de Limpieza Bimensual

Suministros de Limpieza Bimensual
Detalle Cantidad | Precio Unitario | Total
Utensilios de Limpieza 1 5,50 8,20
Limpiador de Pantallas 1 3,20 3,20
Limpiador de Pisos 1 4,50 4,50
Total | $ 15,90

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRFF
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos//Nassir Sapag Chain

3.4.7 Alquiler de Casillas

Es el gasto anual en el cual se incurre solo el primer mes de cada afo
por el alquiler de las casillas a la empresa Courier. Las casillas alquiladas seran 4,
las cuales seran asignadas a cada operador respectivamente. El valor de cada
casilla es de $11,20.

3.4.8 Gasto por Apertura de Cuenta
Este es un gasto que la empresa incurrira una vez para la apertura de una

cuenta que le permita a la agencia cobrar por su servicio, a las personas que usen

tarjeta de crédito.
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Se optd por la empresa “2CheckOut.com” debido a que cobra un precio de
$49,00 por apertura de la cuenta y no cobra mantenimiento, ni renovacién de la

misma, solo cobra un valor minimo por transaccion efectuada.

3.4.9 Costo Fijo de Transaccién

Para realizar los cobros mediante tarjeta de crédito, se adquirié el servicio
de “2CheckOut.com”, el cual retiene un valor de $0,45 por transaccion, es decir,
que este costo esta asociado al numero de pagos que se reciba por tarjeta de

crédito.

3.4.10 Costo Variable de Transaccion

Este costo variable es el mismo al que la empresa incurre en el momento

de cobrar el servicio por medio de una tarjeta de crédito. El valor que la empresa
“2CheckOut.com” retiene es del 5,5% del monto que se cobre.

Este valor es determinado directamente del ingreso estimado, tomando en
consideracion las personas que paguen con tarjeta de crédito que en este caso

representarian el 40,5%, de acuerdo a como lo determiné el estudio de mercado.
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3.4.11 Gastos de Constitucion

Estos son los gastos que la agencia debe incurrir al momento de constituir

la empresa desde cero, de manera obligatoria.

Tabla 28: Gastos de Constitucion

Gastos de Constitucion
Detalle Total

Abogado 500,00
Notario 80,00
Registro Mercantil 120,00
Municipio 1,00
Servicio de Rentas Internas 1,00
Afiliaciones 100,00
Varios (transporte, copias, etc.) 50,00

Total | $ 852,00

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRFF
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos//Nassir Sapag Chain

3.4.12 Gastos de Publicidad
Este rubro sera destinado para el gasto que este destinado a cualquier

anuncio que promueva la venta del servicio, para asi familiarizar al consumidor

potencial con el producto.

El gasto sera un valor fijo durante los 3 primeros afios. A partir del cuarto

ano la empresa disminuira este valor en un valor aproximado al 57%, que
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continuara fijo hasta el octavo afio. En los 2 ultimos afios se pretende disminuir los
gastos de publicidad a $1,500.

3.4.13 Depreciaciones

Este es el rubro que representan para la empresa gastos anuales por los

activos adquiridos para sus operaciones. A continuacion se presenta una tabla con

las depreciaciones y reposiciones por ano.

Tabla 29: Tabla de Depreciacion y Reposicion de Activos

Tabla de Depreciacion y Reposicion

Detalle Vida Contable| Afio1 Afio2 Afio3 Afio4 Afio5 Afio 6 Afio7 Afio8 Afio9 Afio 10

Escritorio Ejecutivo 10 21,00 21,00 21,00 21,00 21,00 21,00 21,00 21,00 21,00 21,00

Escritorios 10 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00

Silla Ejecutiva 10 10,90 10,90 10,90 10,90 10,90, 10,90 10,90, 10,90 10,90 10,90

Sillas 10 3750 3750 3750 3750 3750 3750 3750 3750 3750 3750

Archivadores 10 23,50 23,50 23,50 23,50 23,50 23,50 23,50 23,50 23,50 23,50

Librero 10 11,00 11,00 11,00 11,00 11,00 11,00 11,00 11,00 11,00 11,00

Mueble de Espera 10 16,00 16,00 16,00, 16,00, 16,00, 16,00, 16,00, 16,00, 16,00, 16,00

Teléfono 5 40,80 40,80 40,80 40,80 40,80

Cintillos para Telefono 3 65,33 65,33 261,33 65,33 65,33 261,33 65,33 65,33 261,33 65,33

Central Telefonica 5 35,80 35,80 35,80 35,80 35,80

Laptop 3 22300 22300 223,00

Computadoras 3 840,00 840,00 840,00

Router 3 4733 4733 4733

Impresora-Copiadora-Scanner 3 36,41 36,41 36,41

Split 24000 BTU 10 7700 7700 77,00 77,00 77,00 77,00 77,00 77,00 77,00 77,00

Microondas 10 15,09 15,09 15,09 15,09 15,09 15,09 15,09 15,09 15,09 15,09

Refrigeradora Pequefia 10 26,00 26,00 26,00 26,00 26,00 26,00 26,00 26,00 26,00 26,00

Dispensador de Agua 10 13,57, 13,57, 13,57 13,57 13,57 13,57 13,57 13,57 13,57 13,57,
Total| $161523| $161523 $1811,23| 46849 546849 $587,89] 539189 $391,89 958789  $391,89

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRF
Fuente: Preparacidn y Evaluacion de Proyectos//Nassir Sapag Chain
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3.4.14 Resumen de Costos Totales

Tabla 30: Costos Totales

Costos Totales
Ao 1 Afio 2 Afio 3 Ano4 Ao 5 Ao 6 Aho 7 Ao 8 Aho9 Afo 10

COSTOS FIJOS

Alquiler del Local 9.600,00| 9.984,00| 10.383,36| 10.798,69| 11.230,64| 11.679,87| 12.147,06| 12.632,95 13.138,26| 13.663,79
Servicios Basicos 1.24848) 1.24848| 1.24848| 1.24848| 1.24848| 1.24848| 124848 124848 124848 124848
Sueldos Administrativos 51.294,36] 52.503,36] 52.503,36| 52.503,36| 52.503,36] 52.503,36| 52.503,36| 52.503,36| 52.503,36| 52.503,36
Internet 670,68 670,68 670,68 670,68 670,68 670,68 670,68 670,68 670,68 670,68
Suministros de Oficina 299,40 158,80 158,80 158,80 158,80 299,40 158,80 158,80 158,80 158,80
Suministros de Limpieza 104,35 95,40 95,40 104,35 95,40 95,40 104,35 95,40 95,40 95,40
Gastos de Constitucion 852,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos de Publicidad 7.000,00( 7.000,00/ 7.000,00| 3.000,00| 3.000,00| 3.000,00| 3.000,00/ 3.000,00] 1.500,00] 1.500,00
Alquiler de Casilla 44,80 44,80 44,80 44,80 44,80 44,80 44,80 44,80 44,80 44,80
Costo Apertura Cuenta 49,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Depreciaciones 1.61523] 161523 1.811,23 468,49 468,49 587,89 391,89 391,89 587,89 391,89
COSTOS VARIABLES

Costo de Fijo Transaccion 1.399,68] 139968 1.399,68] 1.819,58] 1.819,58| 1.819,58| 2.379,46| 237946 237946 237946
Costo de Variable Transaccion | 1.254,24(  1.402,60[ 156852 1630,51| 182338 2.039,07| 2.132,20| 2.384,42| 2.666,48| 2.981,91
Costos Totales 75.432,22| 76.123,04) 76.884,31| 72.447,74] 73.063,62] 73.988,53| 74.781,08| 75.510,23| 74.993,61| 75.638,56

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRF
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos//Nassir Sapag Chain

3.5 CAPITAL DE TRABAJO

El capital de trabajo es el excedente de los activos de corto plazo sobre los

pasivos de corto plazo, indica la capacidad que tiene una empresa para continuar

con el normal desarrollo de sus actividades en el corto plazo.

Existen varios métodos para calcular el capital de trabajo, los cuales se

muestran a continuacion:
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v" Método Contable
v" Método de Periodo de Desfase

v Método del Déficit Acumulado Maximo

3.5.1 Método del Déficit Maximo Acumulado

El método por el cual se determinara el capital de trabajo para el proyecto
sera el de déficit acumulado maximo, debido a que este es el mas exacto de los
tres disponibles para calcular la inversion en capital de trabajo, al determinar el

maximo déficit que se produce entre la ocurrencia de los egresos y los ingresos.

Considera la posibilidad real de que durante el periodo de desfase se
produzcan estacionalidades en los ingresos que permitan financiar parte de los

egresos proyectados.

Para esto se elabora un presupuesto de caja donde se detalla un periodo

de 12 meses, la estimacion de los ingresos y egresos de caja mensuales.

Lo siguiente sera detallar los rubros que se incluira en el presupuesto de

caja durante el periodo antes mencionado.
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Ya fijado todos los gastos que la empresa incurre durante el primer afio, se
procede a calcular el valor del capital de trabajo, que es considerado para la

inversion inicial.

Tabla 31: Capital del Trabajo, Provision del Primer Afio
Capital del Trahajo, Provision del Primer Afio
Metodo Deficit Acumulado Maximo
| Enero |Febrero| Marzo | Abril | Mayo | Junio | Julio |Agosto |Septiembre| Octubre|Noviembre|Diciembre|

Ingresos 430,79 437480 442949 448486 454092 459768 465515 471334 477225 495121 51368 532952
Presupuesto de Egresos

Alquiler del Local 80000 800,00 800,00 80000 80000 800,00 800,00 80000 8000 80000 800,00 800,00
Servicios Basicos 16564 9844 9844 RB44 9844 9BM  RM  RBM 944 984 R4 9844
Sueldos Administrativos ~ 4.274,53 427453 427453 427453 427453 427453 421453 427453 421453 427453 427453 4.27453
Internet 5,8 558 5589 5589 5589 5589 5589 5589 55,89 5589 5,8 5589

Suministros de Oficina 2000 000 000 000 000 000 7940 000 000 000 00 000
Suministros de Limpieza 248 000 1590 000 1590 000 1590 000 159 000 5% 000
Alquiler Casilla 48 000 000 000 000 000 Q00 000 000 0,00 000 000
Costo Fijo Transaccion 11664 11664 11664 11664 11664 11664 11664 11664 11664 11664 11664 11664
CostoVariable Transaccion 96,25 9745 9867 9990 100,15 10241 10369 10499 10630 11029 11442 1872

Egresos 5.798,60 544295 5460,07 544540 546255 544791 554449 545049 546770 545579 547582 546422
Flujo Neto 147780 -1.068,15 -1.030,58 -96054 92163 -850,4 -88934 -73715  -69545 -50457  -33894 -13470
Flujo Acumulado -1477,80 -2.545,95 -3.576,53 -4.537,07 -5.458,71 -6.308,94 -7.19829 -7.93544 -8.630,89 -9.135,46 -9.474,40 -9.609,10

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRFF
Fuente: Preparacion y Evaluacién de Proyectos//Nassir Sapag Chain

Por medio del método Déficit Acumulado Maximo, se obtuvo que el monto
del Capital de trabajo corresponde al valor de $ 9.609,10 que consta en el mes de
Diciembre, por lo que éste valor correspondera a la inversion que debe realizarse

para financiar la operacion normal del proyecto.
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3.6 MONTO TOTAL DE INVERSIONES

El monto de inversién total que requiere el proyecto en Activos Fijos y

Capital de Trabajo sera de $16.893,88 el cual se detalla en la tabla siguiente:

Tabla 32: Inversion Inicial

Inversioén Inicial
Capital de Trabajo 9.609,10
Activos Fijos 7.284,78
Total | $16.893,88

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRFF
Fuente: Preparacion y Evaluacién de Proyectos//Nassir Sapag Chain

3.7 FUENTES DE FINANCIAMIENTO

La Agencia EcuaCourierBox sera financiada por dos partes: el préstamo
bancario a la Corporacion Financiera Nacional y la aportacion de 3 accionistas. El
financiamiento para la Inversion Inicial del proyecto se encuentra detallado en la

siguiente tabla:

Tabla 33: Financiamiento del Proyecto
Financiamiento del Proyecto
Préstamo 40% $6.757,55

Patrimonio 60% $10.136,33

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRFF
Fuente: Preparacion y Evaluacién de Proyectos//Nassir Sapag Chain
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3.7.1 Financiamiento por Medio de Patrimonio
La agencia sera constituida bajo “Sociedad Anénima”. Siendo el Accionista

1: el Sr. Johnny Real; el Accionista 2: la Srta. Cynthia Benitez y el Accionista 3: la

Sra. Aurora Roby, los que conformen la junta de accionistas de la empresa.

Tabla 34: Aportaciones de los Accionistas

Aportaciones de los Accionistas

Patrimonio 60% $10.136,33
Accionista 1 40% 4.054,53
Accionista 2 30% 3.040,90
Accionista 3 30% 3.040,90

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRFF
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos//Nassir Sapag Chain

3.7.2 Financiamiento por Medio de Préstamo

El 40% de la Inversién Inicial el cual es $6.757,55 sera financiada por

medio del Crédito Multisectorial Inclusivo de la Corporacidon Financiera Nacional.

La amortizacion de la deuda sera en un plazo de 10 afos, con un interés

del 6,5% anual de acuerdo a como a la fuente de financiamiento lo estipula.

Tabla 35: Préstamo Bancario

Préstamo Bancario
Capital 6.757,55
Tasa de Interés 6,50%
Plazo en Anos 10

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRFF
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos//Nassir Sapag Chain
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A continuacidn se detalla la amortizacion de la deuda, el cual se hara por

medio de pagos iguales durante el plazo determinado previamente.

Tabla 36: Amortizacion de la Deuda

Amortizacion de la Deuda
Periodo Pago Capital Interés Saldo
0 $6.757,55
1 940,01 500,77 439,24 $6.256,78
2 940,01 533,32 406,69 $5.723,47
3 940,01 567,98 372,03 $5.155,49
4 940,01 604,90 335,11 $ 4.550,59
5 940,01 644,22 295,79 $3.906,37
6 940,01 686,09 253,91 $3.220,27
7 940,01 730,69 209,32 $2.489,59
8 940,01 778,18 161,82 $1.711,40
9 940,01 828,77 111,24 $ 882,64
10 940,01 882,64 57,37 ($0,00)

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRFF
Fuente: Preparacion y Evaluacién de Proyectos//Nassir Sapag Chain

3.8 ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
El estado de situacion financiera, también llamado balance general, es el

medio que la contabilidad utiliza para mostrar los valores con los que la agencia

iniciara sus operaciones.
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Estda en funcion de los activos con los que cuenta la empresa para las
futuras operaciones, asi como los derechos que existen sobre los mismos y que

aparecen bajo el nombre de pasivos y capital contable.

Tabla 37: Estado de Situacién Financiera

EcuaCourierBox
Estado de Situacion Financiera
Al 01 de Enero del 2012

ACTIVO PASIVO
Activo Corriente Pasivo Corriente
Efectivo 9.609,10 | Deuda a Corto Plazo 500,77
Total Activos Corrientes $9.609,10 | Total Pasivos Corrientes $500,77
Activo No Corriente Pasivo No Corriente
Muebles de Oficina 1.949,00 | Deuda a Largo Plazo 6.256,78
Equipos de Oficina 4.019,24 | Total Pasivos No Corrientes 6.256,78
Equipos Varios 1.316,54 | Total Pasivos $6.757,55
Total Activo No Corriente $7.284,78
PATRIMONIO
Accionista 1 4.054,53
Accionista 2 3.040,90
Accionista 3 3.040,90
Total Patrimonio $10.136,33
Total Activos $16.893,88 | Total Pasivo + Patrimonio $16.893,88

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRFF
Fuente: Preparacion y Evaluacién de Proyectos//Nassir Sapag Chain
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3.9 PUNTO DE EQUILIBRIO

Es el punto en donde los ingresos totales recibidos se igualan a los costos

asociados con la venta de un producto o servicio (IT = CT).

Sean IT los ingresos totales, CT los costos totales, P el precio por unidad, Q
la cantidad de unidades producidas y vendidas, CF los costos fijos, y CV los

costos variables.

Si el producto puede ser vendido en mayores cantidades de las que arroja
el punto de equilibrio se tendra entonces que la empresa recibira beneficios. Si por

el contrario, se encuentra por debajo del punto de equilibrio, tendra pérdidas.

Para calcular el punto de equilibrio del proyecto se usaran los siguientes

datos.

Ingresos totales

Los cuales han sido calculados no con la formula tradicional de P*Q, debido
a que el precio del servicio se maneja con un porcentaje que se cobrara del total
del costo del producto que el cliente desee adquirir via web, y por lo tanto la
cantidad, que viene a ser el numero de compras que se realice para los clientes no

esta calculada exactamente.
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Por esta razon el precio y la cantidad que se utilizé para poder calcular el
punto de equilibrio en cada afo, es un estimado segun el ingreso que se ha
proyectado y la capacidad que hay en la oficina por numero de transacciones que

se puedan realizar.

Tabla 38: Precio Unitario y Capacidades Estimadas

Anol | Afo2 | Afo3 | Afo4 | Afo5 | Afo6 | Afo7 | Afo8 | Afo9 | Afo 10

Precio Estimado $ 73358205 9175 733|5820]5 917|S 7335 820|856 9,17]510,25

Numero de Transacciones | 7680 7680 7680 9984 9984 9984 | 13056 | 13056 | 13056 | 13056

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRFF
Fuente: Preparacidn y Evaluacion de Proyectos//Nassir Sapag Chain

Costos Totales

Los costos fijjos y variables que se usaran para calcular el punto de
equilibrio son los costos detallados en la Tabla 30

Se procedera a calcular el margen bruto del proyecto con el resumen de los
costos totales y un costo fijo estimado por transaccion que de acuerdo al total de
dichos costos fue divido para el numero de transacciones que se estima se

realizara durante el primer afo.

También se calculé un aproximado del costo variable por transaccion ya

que el costo variable esta compuesto por dos rubros el cual cobrara “2CheckOQUT”,
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como un valor fijo y porcentual que varia por monto de transaccion. Los mismos
que son retenidos por la misma empresa cada vez que se realice una transaccion

por medio de su servicio.

Tabla 39: Cdlculo del Margen Bruto

Calculo del Margen Bruto
Aiol | Afo2 | Afio3 | Afod | Afo5 | Afo6 | Afo7 | Afio8 Aio9 | Afol0
Costos Fijos 777830 73.320,75 | 73.916,11 | 68.997,65 | 69.420,65 | 70.129,88 | 70.269.42 | 70.746,35| 69.947,67 | 70.277,0
Por Unidad 948 9,5 9,62 691 6,95 702 538 58 5,36 538
Costos Variables 265392 | 2802,28| 296820 345009| 364297| 385866| 451L66| 476388| 504594 | 536136
Por Unidad 035 0,36 039 035 0,36 039 035 0,36 039 041
Costos Totales 1543020 | 76.123,04 | 76.884,31 | 7244774 | 73.003,62 | 7398853 | 74.78L,08 | 7551023 | 7499361 | 75.63856
Precio Estimado 133 8,20 917 133 8,20 917 133 8,20 917 10,25
Numero de Transacciones 7680 7680|7680 9984|9984 | 9984 1305 | 130%| 1305%6| 13.0%
Margen Bruto 249 (L)) (084 0,08 0,38 1,76 1,60 28 34 446

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRFF
Fuente: Preparacién y Evaluacion de Proyectos//Nassir Sapag Chain

Como se observa en la tabla anterior marginalmente por transaccion existe
pérdida hasta el tercer afio y a partir del cuarto se empieza a recibir una ganancia
marginal de $0,08, la cual va creciendo anualmente llegando en el Ultimo afio a
$4,46.

3.9.1 Cantidad Optima de Transacciones

>COSTOS FIJOS

Q"=

P * CV Transaccion
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Tabla 40: Numero de Transacciones Anuales

Numero de Transacciones Anuales

Afol | Ado2 | Afo3 | Anod | Ado5

Afio 6

Afo7

Afo8

Afio9

Afio 10

Puntode Equilibrio]  10417|  935%9| 8416| 9.876| 836l

1985

10058

9.030

1964

1140

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRFF
Fuente: Preparacidn y Evaluacion de Proyectos//Nassir Sapag Chain

El cuarto aino se encuentra sombreado porque es el aino en el que el

proyecto alcanza y supera el punto de equilibrio, lo mismo que reflejé el margen

bruto.

3.9.2 Ventas Optimas en Délares

>COSTOS FIJOS

Q*-

[1-(CV Transaccién/P)]

Tabla 41: Ventas en Délares

Ventas en Dolares
Afio1 Afio2 Afio 3 Aio 4 Afio5 Afio 6 Afio7 Afio 8 Aio9 | Ano10
Punto de Equilibrio| 76.378,24 | 76.735,77 | 77.168,96 | 72.410,58 | 72.654,01 | 73.216,10 | 73.745,26 | 74.041,46 | 73.025,88 | 73.209,20

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRFF
Fuente: Preparacidn y Evaluacion de Proyectos//Nassir Sapag Chain
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Al igual que en la cantidad, en dolares sera en el cuarto afo en el que se

superara el punto de equilibrio.

A continuacién el grafico muestra como en el afo 4 los costos totales se
igualan a las ingresos totales, IT=CT, por lo tanto se llega al punto de equilibrio, y

el resto de los anos el ingreso es mayor que estos costos.

Grdfico 20: Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

160,000.00
SE ALCANZA

140,000.00 UNTO DE
120,000.00 EQUILIBRIO //
100,000-00 / //
80,000.00 Y
T )-)"F — — { p———————} =
60,000.00

40,000.00

20,000.00

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

~&—Ingresos Totales  —#— Costos Fijos Costos Totales

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRFF
Fuente: Preparacién y Evaluacion de Proyectos//Nassir Sapag Chain

De esta forma se llega a la conclusion de que a pesar de que el VAN del
proyecto es positivo las ganancias se empezaran a recibir en el cuarto afio de vida

y durante los siguientes afios tendran un buen crecimiento.
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3.10 ESTADO DE RESULTADOS INTEGRAL

En los célculos del Estado de resultados proyectado anual de la empresa se
puede observar que es rentable a partir del cuarto afo, esto se da ya que en los
tres primeros afos hay costos que no son equilibrados con los ingresos. El Estado
de Resultados se esta considerando un crecimiento en el alquiler del inmueble del

4% anual porque el contrato lo estipula.

Tabla 42: Estado de Situacion Financiera

EcuaCourierBox
Estado de Situacion Financiera
Ao 1 Aiio 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5 Afio 6 Ao 7 Ao 8 Ao 9 Ao 10
Ingresos 56.306,89] 62.967,56| 70.416,12] 73.198,96| 81.857,82] 91.540,96] 95.721,71) 107.044,84) 119.707,41] 133.867,86)
Gastos
Gastos Operativos
Alquiler del Local 9.600,00)  9.984,00] 10.383,36] 10.798,69] 11.230,64] 11.679,87| 12.147,06] 12.632,95 13.138,26] 13.663,79
Servicios Basicos 1.248,48] 1.248,48 1.248,48 1.248,48 1.248,48 1.248,48] 1.248,48 1.248,48 1.248,48 1.248,48
Sueldos Administrativos 51.294,36| 52.503,36| 52.503,36] 52.503,36| 52.503,36] 52.503,36] 52.503,36| 52.503,36| 52.503,36] 52.503,36)
Internet 670,68 670,68 670,68 670,68 670,68 670,68 670,68 670,68 670,68 670,68
Suministros de Oficina 299,40 158,80 158,80 158,80] 158,80] 299,40 158,80 158,80 158,80 158,80]
Suministros de Limpieza 104,35 95,40 95,40 104,35 95,40] 95,40 104,35 95,40 95,40 95,40]
Gastos de Constitucion 852,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos de Publicidad 7.000,000  7.000,00 7.000,00 3.000,00] 3.000,00]  3.000,00{  3.000,00 3.000,00 1.500,00 1.500,00
Alquiler de Casilla 44,80 44,80 44,80 44,80 44,80 44,80 44,80 44,80 44,80 44,80)
Costo Apertura Cuenta 49,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Costo de Transaccion Fijo 1.399,68] 1.399,68 1.399,68 1.819,58 1.819,58 1.819,58|  2.379,46 2.379,46 2.379,46) 2.379,46)
Costo de Transaccion Variable 1.254,24 1.402,60 1.568,52 1.630,51 1.823,38 2.039,07| 2.132,20] 2.384,42] 2.666,48| 2.981,91
Depreciaciones 1.615,23 1.615,23 1.811,23 468,49 468,49 587,89 391,89 391,89 587,89 391,89
Total Gastos Operativos 75.432,22| 76.123,04| 76.884,31] 72.447,74] 73.063,62| 73.988,53] 74.781,08] 75.510,23] 74.993,61] 75.638,56)
Gastos No Operativos
Gastos por Intereses 439,24 406,69, 372,03 335,11 295,79 253,91 209,32 161,82 111,24 57,37
Total Gastos No Operativos 439,24 406,69, 372,03 335,11 295,79 253,91 209,32 161,82 111,24 57,37
BARUT -19.564,57| -13.562,17| -6.840,21 416,11 8.498,42| 17.298,51) 20.731,32| 31.372,79| 44.602,56] 58.171,93]
RUT 15% 0,00 0,00 0,00 62,42 1.274,76|  2.594,78|  3.109,70 4.705,92 6.690,38) 8.725,79
BAT -19.564,57| -13.562,17| -6.840,21 353,69 7.223,65| 14.703,74] 17.621,62| 26.666,87| 37.912,18) 49.446,14
IR 25% 0,00 0,00 0,00 88,42 1.805,91 3.675,93 4.405,41 6.666,72 9.478,04] 12.361,53
BARL -19.564,57| -13.562,17| -6.840,21 265,27, 5.417,74] 11.027,80] 13.216,22| 20.000,15] 28.434,13] 37.084,60
Reserva Legal 10% 0,00 0,00 0,00 26,53 541,77, 1.102,78] 1.321,62 2.000,02, 2.843,41) 3.708,46)
Beneficios a Repartir Socios -19.564,57| -13.562,17| -6.840,21 238,74 4.87597| 9.925,02| 11.894,59| 18.000,14| 25.590,72] 33.376,14]

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRF
Fuente: Preparacidn y Evaluacion de Proyectos//Nassir Sapag Chain
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3.11 TMAR DEL PROYECTO

La TMAR de los inversionistas y otras empresas que aportan capital a algun
proyecto son muy similares, ya que consideran la inversiéon desde un punto de
vista privado, esto esla TMAR que exigen para su horizonte de planeacion,

prevén compensar la inflacion.

El premio al riesgo de las empresas es ligeramente mayor que el premio
exigido por los inversionistas mayoritarios. Lo cual es normal ya que el

financiamiento privado siempre es mas costoso que el bancario

3.11.1 Modelo de Valoracion de Activos Financieros (CAPM)

Antes de calcular la tasa interna de retorno (TIR) y el valor actual neto
(VAN) del proyecto, se debe de estimar la tasa de descuento (TMAR) que
representa la rentabilidad minima exigida por los inversionistas del proyecto,
basado en el riesgo de invertir en el mismo. Esta tasa es calculada con la
siguiente formula:

Ri = Rf + b (Rm — Rf) + RPEcu

Donde:

Ri: Rentabilidad exigida por el inversionista
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Rf: Tasa libre de riesgo (tasa de los bonos de Tesoro Americano a 10 afios)
B: Beta de la empresa representativa de la Industria
Rm: Rentabilidad del mercado de compras por internet en EE.UU.

RPEcu: Riesgo pais de Ecuador

Segun la informacion obtenida, la tasa de los bonos del Tesoro Americano
con un plazo de 10 afios se encuentra en el 2,23%, la rentabilidad del mercado
estadounidense en el sector de compras por internet es del 10,01% y el riesgo
pais del Ecuador esta ubicado en 899 puntos base. El beta desapalancado en la
industria del comercio electrénico, es de 1,10. (Todos estos datos fueron
encontrados a la fecha 25/08/2011).

Tabla 43: TMAR

TMAR
Rf, 2,23%
b, 1.10
Rm, 10,01%
Rp Ecuador, | 899 ptos

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRF
Fuente: ; Reserva Federal EEUU, ; Damodaran,
3 Yahoo Finance, 4 Banco Central del Ecuador

Aplicando la formula se pudo determinar la rentabilidad exigida por el

inversionista es del 19,78%.
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Grafico 21: Calculo del CAPM

TMAR =2,23% + 1,10*(10,01%-2,23%) + 8,99%
TMAR = CAPM = 19,78%

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRF
Fuente: JRRR, CERH, RVRF

3.11.2 Costo de Capital Promedio Ponderado (WACC)

Debido a que la estructura financiera del estudio estd compuesta por dos
fuentes de recursos como son las Aportaciones de los Socios Accionistas y el
Crédito Multisectorial de la Corporaciéon Financiera Nacional, el Costo de Capital
estimado Ri = 19,78% no es la tasa apropiada para descontar los flujos de efectivo
esperados y determinar su rentabilidad.

Ya que la misma, solo contempla el costo de oportunidad asumiendo que el
total del patrimonio es propio, razén por la cual se hace meritorio ajustar esta tasa
mediante la técnica conocida como Costo de Capital Ponderado, la cual se

especifica matematicamente como:

WACC = Ri*(1-L) + Rd* L* (1-T)

Donde:

Ri: Rentabilidad exigida

L: Razén de deuda
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T: Tasa de impuesto vigente en Ecuador

Rd: Tasa de financiamiento

Para el calculo del Costo de Capital Ponderado se utiliza una estructura de
capital de 40% deuda y 60% capital de inversionistas; ademas se utiliza como tasa
de deuda, la tasa activa referencial productivo empresarial publicada en la pagina
de la Corporacion Financiera Nacional en el Sector Multisectorial Inclusivo, la cual

es del 6,50%. La tasa de impuestos segun el SRI es del 25% para sociedades.

Tabla 44: WACC

WACC
Ri, 19,78%
Rd, 6,50%
L(D/A); | 40%
T, 25%
Elaborado por: JRRR, CERH, RVRF

Fuente: ; CAPM, ; CFN,
3 Indice Endeudamiento, 4 SRI

Utilizando la formula descrita en parrafos anteriores y realizando los
calculos pertinentes se obtiene como resultado que la tasa minima atractiva de
retorno (TMAR) sera igual a 13,82%.

Grafico 22: Calculo del CAPM

WACC = [19,78% * (1-40%)] + [6,50%*40%*(1-25%)]
WACC = 13,82%

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRF
Fuente: JRRR, CERH, RVRF
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A esta tasa se procedera a descontar los flujos futuros del proyecto y por

medio de otros analisis, determinar la viabilidad financiera del proyecto.

3.12 FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO

El flujo de caja constituye uno de los elementos mas importantes del estudio
del proyecto, debido a los resultados obtenidos en el flujo de caja se evaluara la

realizacion del proyecto.

La informacién basica para la construccion del flujo de caja proviene de los
estudios de mercado, técnicos, organizacional y como también de los calculos de

los beneficios.

Se incorporara la informacion obtenida anteriormente, datos adicionales
relacionados principalmente, con los efectos tributarios de la depreciacion, de la
amortizacion del activo normal, valor residual, utilidades y pérdidas.

3.12.1 Elementos del Flujo de Caja

El flujo de caja del proyecto se compone de los siguientes cuatro elementos
basicos:
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Egresos iniciales de fondos

Los ingresos y egresos de operacion

El momento en que ocurren los ingresos y egresos.

El valor de desecho o salvamento del proyecto.

3.12.2 Estructura del Flujo de Caja

Estructura de un flujo de caja de un proyecto para una empresa:

e Ingresos afectos a impuestos

e Egresos afectos a impuestos

e Gastos no desembolsables

e Impuestos

e Ajustes por gastos no desembolsables
e Egresos no afectos a impuesto

¢ Beneficios no afectos a impuestos

A continuacion se presenta el flujo de caja del proyecto de acuerdo a la estructura
antes indicada:
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Tabla 45: Flujo de Caja del Proyecto

EcuaCourrierBox S.A.
Flujo de Caja del Proyecto
Al 31 Diciembre del 2012
Afio 0 Afio 1 Aiio 2 Afio3 Afio 4 Ao 5 Aiio 6 Afio 7 Afio 8 Aiio 9 Afio 10
Ingresos 5630689  62.967,56)  70.416,12]  73.19896|  81.857,82]  91.54096]  95.721,71| 107.044,84] 119.707,41f 133.867,8f
Gastos
Gastos Administrativos
Alquiler del Local 9.600,00 9.984,00] 1038336  10.798,69|  11.23064]  11.679,87]  12.147,06]  12.632,95]  13.13826]  13.663,79
Servicios Basicos 1284,48| 1284,43) 1284,48 1284,48| 1284,48) 1284,43 1284,48] 1284,48 1284,43 1284,48]
Sueldos Administrativos 51.294,36]  52.503,36)  52.50336] 52503736 52.503,36|  52.50336]  52.503,736|  52.503,36]  52.50336[  52.503,3f
Internet 670,68 670,68 670,68 670,68 670,68 670,68 670,68 670,68 670,68 670,68
Suministros de Oficina 299,40 158,80) 158,80) 158,80) 158,80) 299,40 158,80) 158,80) 158,80] 158,80)
Suministros de Limpieza 104,35] 95,40} 95,40 104,35] 95,40) 95,40 104, 35| 95,40} 95,40 95,40}
Gastos de Constitucion 852,00)
Alquiler de Casilla 44,80} 44,80) 44,80) 44,80} 44,80) 44,80) 44,80 44,80) 44,80) 44,80)
Costo Apertura Cuenta 49,00}
Costo de Transaccion Fijo 1.399,68 1.399,68 1.399,68 1.819,58 1.819,58 1.819,58 2.379,46} 2.379,46 2.379,46 2.379,46}
Costo de Transaccion Variable 1.254,24 1.402,60 1.568,52) 1.630,51 1.823,38 2.039,07 2.132,20} 2.384,42 2.666,48 2.981,91
Gastos Financieros
Depreciaciones 1.615,23 1.615,23 1.811,23 468,49 468,49 587,89 391,89 391,89 587,89 391,89
Gastos de Ventas
Gastos de Publicidad 7.000,00 7.000,00, 7.000,00) 3,000,00 3.000,00 3.000,00 3,000,00 3.000,00 1.500,00] 1.500,00f
Total de Gastos 75.468,22 76.159,04 76.920,31] 72.483,74] 73.099,62] 74.024,53] 74.817,08] 75.546,23] 75.029,61] 75.674,56|
Utilidad Antes de Impuestos 19.161,33] 13.191,48] 6.504,19 715,22 8.758,21] 17.516,43) 20.904,64 31.498,61 44.677,80 58.193,30)
Impuestos 25% 0,00} 0,00 0,00 178,80) 2.189,55 4.379,11) 5.226,16} 7.874,65 11.169,45) 14.548,32]
Utilidad Neta 19.161,33] 13.191,48] 6.504,19 894,02 10.947,76) 21.895,53] 26.130,80 39.373,26 55.847,25) 72.741,62)
Depreciaciones 1.615,23 1.615,23] 1.811,23 468,49 468,49 587,89 391,89 391,89 587,89 391,89
Inversion Inicial 7.284,78|
Inversion Capital de Trabajo 9.609,10 9.609, 10}
Flujo de Efectivo S (16.893,88)] S (17.546,10)| $ (11.576,25) S (4.692,95)] § 1.362,51 [ $ 1141624 | S 22.483,42 | § 26.522,68 [ $ 39.76515| S 56.435,14 | § 82.742,61
Valor de Desecho 404.198,18]
Flujo Neto 16.893,88] 17.546,10) 11.576,25] 4.692,95 1.362,51 11.416,24| 22.483,42| 26.522,68 39.765,15 56.435,14)  486.940,78]
Elaborado por: JRRR, CERH, RVRF
Fuente: JRRR, CERH, RVRF
Tabla 46: VAN DEL PROYECTO

Tasa de Impuesto 25%

TMAR 13,82%

TIR 36,45%

VAN S 148.628,50

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRF
Fuente: JRRR, CERH, RVRF

Se observa en la tabla xx que el valor del VAN del proyecto es de

$148,628.50, es decir, positivo y por este método del VAN se concluye que el
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proyecto es viable. Ademas la TIR>TMAR y esto también indica que el proyecto

es aceptable.

3.13 FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA

El flujo de caja analizado en la seccion anterior permite medir la rentabilidad
de toda la inversion. La estructura del flujo de caja desde el punto de vista del
inversionista mide la rentabilidad de los recursos propios, es por esto, que se
agrega el efecto de financiamiento para incorporar el impacto del apalancamiento

de la deuda.

Como los intereses del préstamo son un gasto afecto a impuesto, debera
diferenciarse qué parte de la cuota que se le paga a la Institucion que otorgoé el
préstamo es interés y que parte es la amortizacién de la deuda, porque el interés
se incorporara antes de impuesto mientras que la amortizacidon, al no constituir
cambios en la riqueza de la empresa, no esta afecta a impuestos y debe

compararse al flujo después de calculado los impuestos.

Por ultimo, se incorpord el efecto del préstamo para que, por diferencia,

resulte el monto real que los inversionistas deberan desembolsar.
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Tabla 47: Flujo de Caja para el Inversionista

EcuaCourrierBox S.A.
Flujo de Caja del Inversionista
Al 31 Diciembre del 2012
Afo 0 Afio 1 Afo2 Afo 3 Afio 4 Afo 5 Afio 6 Ao 7 Afo 8 Afio 9 Afio 10
Ing 56.306,89) 62.967,56) 70.416,12| 73.198,96| 81.857,82, 91.540,96 95.721,71  107.044,84| 119.707,41]  133.867,86|
Gastos
Gastos Admini
Alguiler del Local 9.600,00] 9.984,00] 10.383,36) 10.798,69) 11.230,64] 11.679,87] 12.147,06) 12.632,95 13.138, 26| 13.663,79)
Servicios Basicos 1284,48) 1284,48 1284,48 1284,48 1284,48] 1284,48 1284,48) 1284,48 1284,48 1284,48
Sueldos Administrativos 51.294,36| 52.503,36) 52.503,36) 52.503,36] 52.503,36) 52.503,36) 52.503,36) 52.503,36) 52.503,36] 52.503,36)
Internet 670,68 670,68 670,68] 670,68 670,68 670,68 670,68 670,68 670,68 670,68
Suministros de Oficina 299,40 158,80| 158,80 158,80] 158,80 299,40] 158,80 158,80 158,80 158,80}
Suministros de Limpieza 104,35 95,40} 95,40 104,35 95,40 95,40] 104,35 95,40 95,40 95,40}
Gastos de Constitucion 852,00
Alguiler de Casilla 44,80 44,30 44,80] 44,80 44,80] 44,80] 44,80 44,80] 44,80 44,30
Costo Apertura Cuenta 49,00 0,00] 0,00 0,001 0,00} 0,00 0,00} 0,00] 0,001 0,00|
Costo de Transaccion Fijo 1.399,68 1.399,68| 1.399,68] 1.819,58 1.819,58] 1.819,58] 2.379,46) 2.379,46| 2.379,46| 2.379,4)
Costo de Transaccion Variable 1.254,24 1.402,60| 1.568,52 1.630,51 1.823,38] 2.039,07] 2.132,20] 2.384,42 2.666,48] 2.981,91f
Gastos Financieros
Depreciaciones 1.615,23 1.615,23 1.811,23 468,49 468,49 587,89 391,89 391,89 587,89 391,89
Interes del Prestamo 439,24] 406,69 372,03 335,11 295,79 253,91 209,32 161,82, 111,24 57,37
Gastos de Ventas
Gastos de Publicidad 7.000,00] 7.000,00] 7.000,00} 3.000,00] 3.000,00} 3.000,00} 3.000,00] 3.000,00} 1.500,00 1.500,00}
Total de Gastos 75.907,46| 76.565,73] 77.292,34] 72.818,85] 73.395,40) 74.278,45) 75.026,39) 75.708,06) 75.140,85] 75.731,93]
Utilidad Antes de Impuestos 19.600,57 13.598,17] 6.876,21 380,11 8.462,42| 17.262,51] 20.695,32| 31.336,79) 44.566,56) 58.135,93]
Impuestos 25% 0,00 0,00] 0,00 95,03 2.115,60] 4.315,63 5.173,83] 7.834,20] 11.141,64] 14.533,98|
Utilidad Neta 19.600,57 13.598,17] 6.876,21 475,14 10.578,02 21.578,14] 25.869,15) 39.170,99) 55.708,20| 72.669,91]
Depreciaciones 1.615,23 1.615,23 1.811,23 468,49 468,49] 587,89 391,89 391,89 587,89 391,89
Prestamo 6.757,55
Capital 500,77 533,32 567,98] 604,90 644,22, 686,09 730,69 778,18 828,77 882,64
Inversion Inicial 7.284,78)
Inversion Capital de Trabajo 9.609,10} 9.609,10)
Flujo de Efectivo $(10.136,33)] $ (18.486,10)| $ (12.516,25)| $ (5.632,96)| $ 338,72 S 10.402,29 | $ 21.479,94 | § 25.530,35| S 38.784,69 [ § 55.467,32 | $ 81.788,26
Valor de Desecho 397.193,54)
Flujo Neto 10.136,33 18.486,10 12.516,25] 5.632,96} 338,72 10.402,29] 21.479,94 25.530,35) 38.784,69) 55.467,32] 478.981,79

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRF
Fuente: JRRR, CERH, RVRF

Tabla 48: VAN DEL PROYECTO EN EL FLUJO DEL INVERSIONISTA

Tasa de Impuesto 25%
TMAR 13,82%
TIR 38,46%
VAN $ 148.361,55

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRF
Fuente: JRRR, CERH, RVRF
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El VAN apenas disminuye un 0,17% la TIR también disminuye un poco
aunque lo realmente relevante es que el VAN siga siendo positivo y la TIR mayor a
la TMAR, asi que segun estos parametros el proyecto se mantiene en un estado
de aceptable para los inversionistas a pesar de haber incluido el efecto de la

deuda.

3.14. PAYBACK

El Pay-back, también denominado plazo de recuperacion, es uno de los
llamados métodos de seleccidn estaticos. Se trata de la técnica que permitira tener
una idea aproximada del tiempo que se tardara en recuperar el desembolso inicial

de la inversion.

Esta herramienta sera util para la decision de aceptar el proyecto e
inversion que devuelva dicho desembolso inicial en el plazo de tiempo que se

estime adecuado.

Sin embargo, el pay-back (plazo de recuperacién), como los demas
métodos de seleccidon estaticos, no tiene en cuenta ni el valor actual de los flujos
de caja futuros ni el flujo de caja de los ultimos periodos. Por eso, si bien el
analisis es mas sencillo, no es tan completo como uno realizado con un método de

seleccidon dinamico.
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3.14.1 Pay-Back Simple y Descontado del Proyecto

A continuacion se presenta el Pay—Back calculado:

Tabla 49: Payback Simple del Flujo del Proyecto

Payhack Simple del Flujo del Proyecto
Aio0 | Afiol | Afo2 | Afo3 | Afod | Aio5 | Afo6 | Afo7 | Afo8 | Afio9 | Afo10
Flujo Neto Efectivo 16.893,88| 17.546,10 11.576,25| 4.692,95( 1.362,51 11.416,24) 22.483,42( 26.522,68| 39.765,15| 56.435,14{486.940,78
Flujo Acumulado Efectivo | 16.893,88| 34.439,97| 46.016,22| 50.709,17| 49.346,67| 37.930,42| 15.447,00| 11.075,68| 50.840,84|107.275,98|594.216,76
6,58  6Afos
6,99 7Meses

Periodo de Recuperacion

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRF
Fuente: JRRR, CERH, RVRF

La tabla xx presenta el Payback simple del flujo del proyecto en el cual nos
indica que la inversion se recupera en 6 afos 7 meses, el Payback simple es el
que toma los valores afo por afo directos del flujo de efectivo sin realizarles

ningun cambio y los va acumulando cada periodo.

Tabla 50: Payback descontado del Flujo del Proyecto

Payhack Descontado del Flujo del Proyecto
Afio 0 1 2 3 4 5 b 1 8 9 10
Flujo Neto Efectivo 16.893,88] 15.416,09) 19.107,19) 10.928,89| 3.984,91( 39.366,08) 87.870,95]114.376,86{185.604,48]281,019,20] 2.558.204,05
Flujo Acumulado Efectivo | 16.893,88| 3230996 51.417,15] 62.346,05( 58.361, 141 18995,06] 68.875,89|183.252,77}363.857,25(649.876,45| 3.208.080,50
522  5Afos
259) 3Meses

Periodo de Recuperacion

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRF
Fuente: JRRR, CERH, RVRF
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Este segundo Payback descontado a diferencia del simple trae los flujos
netos de efectivo de cada ano al presente con la TMAR, por este método se
obtiene flujos netos de efectivo anuales mas reales y de esta manera el periodo de
recuperacion de la inversién total disminuye a 5 afilos con 3 meses, lo cual es un

periodo mucho mas aceptable que el anterior.

3.14.2 Pay-Back Simple y Descontado del Inversionista

A continuacién se muestra el calculo del pay-back segun el efectivo neto
que resulta del flujo del inversionista, se calculo una vez mas el pay-back simple y

el pay-back descontado:

Tabla 51: Pay-Back simple del Flujo del Inversionista

Payhack Simple del Flujo del Inversionista
Afio0 | Afiol | Afo2 | Afo3 | Afiod | Afio5 | Afiob | Afio7 | Afo8 | Afo9 | Ado10
Flujo Neto Efectivo 10.136,33| 18.486,10| 12.51625| 5.632,9|  338,72| 10.402,29| 21.479,94| 2553035 38.784,69| 55.467,32| 478.981,79
Flujo Acumulado Efectivo | 10.136,33| 28.622,43| 4113868 46.771,64( 46432,92] 36.030,63 14.550,69 10.979,65| 49.764,34( 105.231,67) 584.213,46
6,57  6Afos
6,84 7 Meses

Periodo de Recuperacion

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRF
Fuente: JRRR, CERH, RVRF

El pay-back simple del flujo del inversionista no es muy distinto del pay-
back simple del flujo del proyecto, la recuperacién de la inversion se logra a 6to

ano con 7 meses.
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Tabla 52: Pay-Back descontado del Flujo del Inversionista
Payback Descontado del Flujo del Inversionista
Afio 0 1 2 3 4 5 b 1 8 9 10
Flujo Neto Efectivo 10.136,33| 16.241,98) 2065872 13.117,97  990,66| 35.869,71 83.949,08| 110.097,51) 18102816 276.199,95| 2.516.390,51
Flujo Acumulado Efectivo | 10.136,33) 26.378,31| 47.037,03| 60.155,00 59.164,34] 23.294,63| 60.654,45| 170.751,96| 351.780,11| 627.980,06] 3.144.370,56
528  5Afios
333 3Meses

Periodo de Recuperacion

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRF
Fuente: JRRR, CERH, RVRF

En este caso al comparar el Pay-back descontado del flujo del proyecto
contra el pay-back descontado del flujo del inversionista, se obtiene un mes menos

en el periodo de recuperacion de la inversion.

3.15 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

El andlisis de sensibilidad es un término financiero, muy utilizado en el

mundo de la empresa a la hora de tomar decisiones de inversion.

Consiste en calcular los nuevos flujos de caja y el VAN , al cambiar una
variable, en el caso de este proyecto se variara el porcentaje que se va a cobrar a
cada cliente del total del costo del producto que adquiera, ya que este es el que

define los ingresos de EcuaCourierBox.
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Inicialmente se tiene que el porcentaje a cobrar por el servicio de asesoria
es del 7,5%, se lo variara en escenarios pesimistas y optimistas para de este
modo teniendo los nuevos flujos de caja y el nuevo VAN calcular o mejorar las

estimaciones sobre el proyecto que se va a comenzar.

Asi se podra tener en cuenta que en dos inversiones donde se estaria
dispuesto a invertir una misma cantidad, el grado de riesgo y las utilidades se
pueden comportar de manera muy diferente, por lo que se debe analizarla por su
nivel de incertidumbre, pero también por la posible ganancia que representan.

La base para aplicar este método es identificar los posibles escenarios del
proyecto de inversion, como se mencion6d anteriormente se lo evaluara en
escenarios pesimistas, y optimistas y el probable que sera el mas cercano al

porcentaje que realmente se cobrara.

3.15.1 Escenario Pesimista

Se escogido como escenarios pesimistas el cobrar el 5% y el 6% a continuacién se
muestra la tabla del resultado del VAN con dichos porcentajes como ingreso del

proyecto:

Tabla 53: Analisis de Sensibilidad Escenarios Pesimistas.
VAN (122.766,98) | (14.208,79)

Precio (Porcentaje) 5% 6%
Elaborado por: JRRR, CERH, RVRF
Fuente: JRRR, CERH, RVRF
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Es claro que ambos VAN son negativos, por lo tanto el proyecto con este
porcentaje de cobranza al cliente es totalmente inaceptable.

3.15.2 Escenario Probable

Luego se presentan los escenarios probables, que son los mas cercanos al
que actualmente se esta decidido a cobrar, en este caso solo se tiene el escenario
del 7% sobre el costo total del producto que se adquiera desde la internet:

Tabla 54: Andlisis de Sensibilidad Escenarios Probables
VAN 94.394,40

Precio (Porcentaje) 7%

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRF
Fuente: JRRR, CERH, RVRF

En este caso el VAN es positivo, es decir, que es aceptable el proyecto
segun este analisis, pero en realidad se ganaria un 57% menos de lo que se
ganara con tan solo un 0,5% mas en el porcentaje del precio del servicio, por lo

tanto no es realmente favorable cambiar a este escenario.
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3.15.3 Escenario Optimista

Como escenarios optimistas se tienen 3, los cuales son el del 8% ,9% y 10%; a

continuacion se presenta la tabla con los datos del respectivo VAN para cada

porcentaje del precio:

Tabla 55: Andlisis de Sensibilidad Escenarios Optimistas

VAN

202.907,59

311.465,78

420.023,98

Precio (Porcentaje)

8%

9%

10%

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRF
Fuente: JRRR, CERH, RVRF

En la primera opcion del 8% el VAN aumenta en un 37% y solo se

aumentaria un 0,5% en el porcentaje del precio, es decir que este escenario si es

atractivo, ademas de que no se aleja mucho del real es un porcentaje aceptable

ante el consumidor, y genera un VAN superior en un buen porcentaje.

La segunda opcion del 9% aumenta el VAN en un 110% lo cual aunque es

muy atractivo para el inversionista se debe considerar que un 9% para el

consumidor puede resultar un tanto elevado mas aun teniendo en cuenta que es

un servicio totalmente nuevo que necesita aceptacion y la de ofrecer un precio

bajo es una de las estrategias para posicionarse, asi que no se adoptara tal

escenario.
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Lo mismo sucede con el ultimo el del 10%, aumentara mi VAN en un 183%
pero no es algo que el proyecta pueda hacer para ingresar al mercado como
nuevo, se analizd y se pensod que de acuerdo al rendimiento y el comportamiento

de los primeros afnos.

En caso de que estos superaran las proyecciones ya presentadas pues se
aumentaria el porcentaje de cobro al consumidor pero esto no esta dicho asi que
por ahora estos dos ultimos escenarios no son al 100% atractivos para el

proyecto.

A continuacion se presentan todos los escenarios con sus respectivos VAN

y el grafico que indica la relacion precio vs VAN:

Tabla 56: Andlisis de Sensibilidad Todos los Escenarios
Analisis de Sensibilidad

VAN (122.766,98)| (14.208,79)|  94.394,40 | 14862850 | 202.907,59 | 311.465,78 | 420.023,98
Precio (Porcentaje) 5% 6% 7% 7,5% 8% 9% 10%

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRF
Fuente: JRRR, CERH, RVRF
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Grdfico 23: Precio Vs Van

Elaborado por: JRRR, CERH, RVRF
Fuente: JRRR, CERH, RVRF
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CONCLUSIONES

De acuerdo con todos los estudios realizados en este proyecto, se concluyo

que:

La Agencia “EcuaCourierBox”, por medio de su call center, causara un
impacto positivo dentro de la ciudad de Guayaquil; ya que segun el estudio de
mercado previamente realizado, indico que un gran porcentaje de personas

estaran dispuestas a adquirir el servicio.

Tambien se concluyo que como las compras internacionales es un mercado
en crecimiento y de acuerdo con el analisis financiero, este proyecto tendra

rentabilidad, no solo para la empresa sino tambien para sus inversionistas.

Debido a que la tecnologia avanza y que los productos se encuentran en
constante cambio, se crea la necesidad de adquirir siempre nuevos articulos por
parte de los consumidores, esto hace que el proyecto sea beneficioso ya que el
mismo esta fijado de acuerdo con los gustos y las preferencias de las personas.

A pesar de tener la menor tarifa del mercado, en este proyecto queda

demostrado que existen utilidades.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda que en el afio en el que se recupere la inversion, se vuelva
a hacer un andlisis global del proyecto para considerar la opcidén de incrementar el

procentaje de cobranza que actualmente es del 7,5%.
Ofrecer comisiones y bonos, para asi incentivar a los operadores a
incrementar su nivel en cuanto a las ventas, ya que ellos son los que estan en

contacto directo con el cliente.

Es necesario que la empresa realice proyecciones anuales, de esta manera

se pretende eliminar los margenes de error de las proyecciones anteriores.
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ANEXOS

Escuela Superior Politécnica Del Litoral - Facultad de Economia y Negocios

IMPLEMENTACION DE UNA MINI EMPRESA DE ASESORIA PARA COMPRAS
EN EL EXTERIOR VIA INTERNET EN GUAYAQUIL

Esta encuesta tiene como finalidad el estudio de las preferencias y aceptacién de

los consumidores respecto a las compras en el exterior via internet, y de esta

manera determinar si la implementacion de una agencia de asesoria completa

para estas compras, tendria acogida en la ciudad de Guayaquil.

ENCUESTA

1.- Indicar Sexo: Femenino Masculino

2.- Indicar Edad:
__Menoresde 21 _ Entre 21y 35 anos __Entre 36y 48 anos __De 49

anos en adelante

3.- ¢ Usted trabaja? __Si No

4.- Nivel de Ingresos:
___Menos de 500 dolares __ de 501 a 1000 délares __ mas de 1000 ddlares

5.- ¢ Ha realizado alguna vez alguna compra via internet desde Ecuador?
Si No

Nota: Si respondié Sl pase a la pregunta 7, si respondiéo NO pase a la pregunta 6.
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6.- ¢ Por qué no ha realizado compras via internet?

___Ninguna compaiiia internacional de su interés hace envios a Ecuador
___No existe confianza para realizar el proceso de compra

___No desea proporcionar informacion personal y datos de su tarjeta de crédito
___Preferencia por ir a comprar a la tienda de forma fisica

___Evitar gastos de envio y problemas con la Aduana

__Incomodidad en el uso de la PC

__No posee tarjeta de crédito

7.- Si le ofrecieran un servicio completo de asesoria para compras via
internet en el cual un ejecutivo realice la compra por usted y le garantice un
producto original, al precio mas bajo y la entrega del mismo a la direccién de
destino de su preferencia. ¢Lo usaria?

Si No, Por

que

Nota: Si su respuesta es NO la encuesta ha concluido. Muchas gracias por su

tiempo.

8.- ¢ Ha recibido este tipo de servicio anteriormente?
___Si, Nombre la empresa
No

9.- ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por este servicio de compra?
(impuestos de aduana y costos de transportacion no estan incluidos)
___ 5% del precio final del producto

__10% del precio final del producto
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__15% del precio final del producto

10.- Si accede a utilizar este servicio, su forma de pago seria:
___Tarjeta de Crédito/Debito a su nombre
___Deposito de efectivo en una cuenta bancaria

___ Otros, Indique

11.- ¢Qué tipo de productos adquiriria en estas compras? Seleccione al

menos 2.

___Peliculas ___Video Juegos

___Libros ___ Celular/Accesorios
___Productos de Oficina ___RopalAccesorios de Vestir
___Productos de Belleza ___Aparatos Electronicos
___Zapatos ___Musica/lnstrumentos Musicales

Gracias por la atencion prestada a esta encuesta.
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EXTRACTO DEL CODIGO DE LA PRODUCCION CON RESPECTO A LAS
IMPORTACIONES

Capitulolll

Certificacion de Origen de Mercancias

Art. 84.--Nomas de Origen.-

Se entenderd por normas de origen los parametros técnicos establecidos con el objeto de determinar el territorio
aduanero o regién de origen de un producto. El origen de la mercancia podra ser nacional, si se considera un solo pais,
o regional, si se considera a mas de un pais. Las mercancias podran estar sujetas al cumplimiento de normas de
origen para efectos de beneficiarse de preferencias arancelarias, contingentes, regimenes especiales aduaneros, y

para otras medidas comerciales especificas donde se requiera determinar el origen de un producto.

At 85~ Certificacion de Origen-

Correspondera a la unidad gubernamental que se designe en el reglamento a este Codigo, regular y administrar la
certificacion de origen de las mercancias nacionales. La administracion de la certificacion podra efectuarse de manera
directa o a través de entidades habilitadas para el efecto, publicas o privadas; y la autoridad competente podra actuar
de oficio o a peticion de parte interesada, nacional o extranjera, en la investigacion de dudas sobre el origen de un
producto exportado desde Ecuador. La entidad habilitada para el efecto certificara también el origen de las mercancias
sujetas a operaciones de perfeccionamiento activo, que se produzcan en una Zona Especial de Desarrollo Econémico,
que cumplan las normas que se establezcan para el reconocimiento del origen del producto procesado, o de
conformidad con los acuerdos internacionales aplicables, tanto para su exportacion como para su introduccion al
territorio aduanero nacional.

Art.86.-Verificacion de origen.-

La autoridad aduanera nacional sera la encargada de realizar la vigilancia y verificacién del cumplimiento de las reglas
de origen de las mercancias de importacioén, cuando se trate de productos de origen extranjero, independientemente
del régimen aduanero al que se importan. Para el efecto, podra hace ruso de todas las atribuciones que la ley y los
convenios internacionales le confiere para el control de las mercancias importadas, incluyendo la verificacion en fabrica

de los procesos de produccion de los bienes importados al pais.

At 87.-Discrepancias sobre origen.-

Cuando existan dudas acerca de la autenticidad de la certificacion, del cumplimiento de las normas de origen aplicables
o cuando el certificado de origen no se presente, contenga errores, o esté incompleto, para la nacionalizacion de las
mercancias de origen extranjero, la Administracién Aduanera podra aceptar la constitucion de una garantia por el valor
de los aranceles, derechos y tributos correspondientes, de conformidad con las disposiciones reglamentarias
aplicables.

Capitulo Il

De la Obligacion Tributaria Aduanera

Art. 107.- Obligacion Tributaria Aduanera.-

La obligacion tributaria aduanera es el vinculo juridico personal entre el Estado y las personas que operan en el trafico
internacional de mercancias, en virtud del cual, aquellas quedan sometidas a la potestad aduanera, a la prestacion de

los tributos respectivos al verificarse el hecho generador y al cumplimiento de los demas deberes formales.
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Art. 108.- Tributos al Comercio Exterior.-
Los tributos al comercio exterior son:

a) Los derechos arancelarios;

b) Los impuestos establecidos en leyes organicas y ordinarias, cuyos hechos generadores guarden relacion con el

ingreso o salida de mercancias; y

c) Las tasas por servicios aduaneros. El Servicio Nacional de Aduana del Ecuador mediante resolucién creara o
suprimira las tasas por servicios aduaneros, fijara sus tarifas y regulara su cobro. Los recargos arancelarios y demas
gravamenes econémicos que se apliquen por concepto de medidas de defensa comercial o de similar naturaleza, no
podran ser considerados como tributos en los términos que establece el presente Codigo, y por lo tanto no se regiran

por los principios del Derecho Tributario.

Art. 109.- Hecho Generador de la Obligacion Tributaria Aduanera.-

El Hecho Generador de la obligacién tributaria aduanera es el ingreso de mercancias extranjeras la salida de
mercancias del territorio aduanero bajo el control de la autoridad aduanera competente. Sin perjuicio de lo expuesto, no
nace la obligacion tributaria aduanera, aunque si se sujetan al control aduanero, las mercancias que atraviesen el
territorio aduanero nacional realizando un transito aduanero internacional al amparo de la normativa aplicable a cada
caso, o las que ingresen al territorio aduanero como parte de una operacion de trafico internacional de mercancias, con
destino a un territorio extranjero, incluido el régimen de transbordo. Tampoco nace la obligacion tributaria aduanera,
aunque si la obligacion de someterse al control aduanero, respecto de las mercancias que arriben forzosamente, salvo
que la persona que tenga el derecho de disponer sobre dichas mercancias exprese mediante la respectiva declaraciéon

aduanera su intencion de ingresarlas al territorio aduanero nacional.

Art. 110.- Base imponible.-

La base imponible de los derechos arancelarios es el valor en aduana de las mercancias importadas. El valor en
aduana de las mercancias sera el valor de transaccién de las mismas mas los costos del transporte y seguro,
determinado segun lo establezcan las disposiciones que rijan la valoracién aduanera. El costo del seguro formara parte
del valor en aduana pero la pdliza de seguro no serd documento obligatorio de soporte exigible a la declaracién
aduanera. Cuando la base imponible de los derechos arancelarios no pueda determinarse, conforme al valor de
transaccion de las mercancias importadas, se determinara de acuerdo a los métodos secundarios de valoracién
previstos en las normas que regulen el valor en aduana de mercancias. Para el calculo de la base imponible, los
valores expresados en moneda extranjera, seran convertidos a la moneda de uso legal, al tipo de cambio vigente a la

fecha de la presentacién de la declaracion aduanera.

Art. 111.- Sujetos de la Obligacion Tributaria Aduanera.-

Son sujetos de la obligacion tributaria: el sujeto activo y el sujeto pasivo:

a) Sujeto activo de la obligacion tributaria aduanera es el Estado, por intermedio del Servicio Nacional de Aduana del

Ecuador.

b) Sujeto pasivo de la obligacion tributaria aduanera esquien debe satisfacer el respectivo tributo en calidad de
contribuyente o responsable. La persona natural o juridica que realice exportaciones o importaciones debera

registrarse en el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador, conforme las disposiciones que expida para el efecto la
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Directora o el Director General. En las importaciones, contribuyente es el propietario o consignatario de las mercancias;
y, en las exportaciones, contribuyente es el consignante.

Art. 112.- Normativa y tributos aplicables.-

La normativa aplicable para el cumplimiento de la obligacion tributaria aduanera es la vigente a la fecha de aceptacion
de la declaracién aduanera. Sin embargo, los tributos aplicables son los vigentes a la fecha de presentacion de la
declaracion aduanera a consumo de las mercancias en la importacion y en la exportacion seran los vigentes a la fecha
de ingreso a la zona primaria aduanera.

Art. 113.- Exigibilidad de la Obligacion Tributaria Aduanera.-

La obligacion tributaria aduanera es exigible:

a) En la liquidacion y en la declaracién sustitutiva de importacion o exportacion, desde el dia en que se autoriza el
pago.

b) En las tasas, desde la peticion del servicio.

c) En los demas casos desde el dia habil siguiente al de la notificacién de la liquidacién complementaria, rectificacion
de tributos o acto administrativo correspondiente.

Art. 114.- Extincion de la Obligacién Tributaria.-

La obligacién tributaria aduanera se extingue por:

a) Pago;

b) Compensacién;

c) Prescripcion;

d) Aceptacion del abandono expreso;

e) Declaratoria del abandono definitivo de las mercancias;
f) Pérdida o destruccién total de las mercancias; y,

g) Decomiso administrativo o judicial de las mercancias.

Art. 115.- Medios de pago.-

Los medios de pago de las obligaciones tributarias aduaneras seran establecidos en el Reglamento del Codigo.

Art. 116.- Plazos para el pago.-

Los tributos al comercio exterior se pagaran en los siguientes plazos:

a) En la liquidacion y declaracion sustitutiva dentro de los dos dias habiles siguientes a la autorizacion del pago.
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