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CAPITULO 1

RESUMEN EJECUTIVO

1.1. Objetivo y proposito del proyecto

Se ha registrado un gran incremento del comercio internacional y de
las inversiones, debido a la caida de las barreras arancelarias y la

interdependencia de las naciones.

El sector del comercio exterior en nuestro pais siempre ha sido muy
importante y podemos ver las influencias que éstos pueden tener a
nivel de su localidad como asi sucede en nuestra ciudad, actualmente
la ciudad de Manta esta proyectandose como un puerto importante en
nuestro pais, por lo cual nuestra presencia en el mismo es de gran
importancia para ir a la par con su desarrollo y nuestras necesidades

empresariales.

El proyecto a realizarse serd en la ciudad de Manta donde
implementaremos una oficina del grupo Torres & Torres, de manera
puntual de la compafiia Torres & Torres Agentes nacionales de
aduanas, siendo esta parte de un grupo de accionistas a cargo de tres
empresas que conforman el mismo, de manera que nuestra presencia
en esta localidad espera ir fortaleciéndose a medida que lo haga el

puerto de la ciudad y con ésta la demanda de nuestros servicios.

Para el grupo de empresas Torres & Torres la presencia en la ciudad
de Manta mas que por su rendimiento econdmico esperado actual,
encontramos una necesidad de posicionarnos fisicamente en este
puerto y necesitando ir a la par del futuro desarrollo del mismo y asi
ofrecer a nuestros clientes un servicio mas completo a nivel nacional.

1.2. Macroentorno
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La economia ecuatoriana ha experimentado en la ultima década un
crecimiento promedio del 1,8%, aunque en 1999 sufrid6 un grave
retroceso del -7%. En la actualidad la economia esta creciendo de
manera constante, convirtiéndose en una de los paises con mayor
crecimiento en Latinoamérica.! La reserva monetaria del Ecuador ha
crecido (segun datos de la Superintendencia de Bancos y Seguros del
Ecuador), en menos de siete meses de gobierno de Rafael Correa,
desde 2124 millones de ddlares en el mes de enero del 2007 hasta

mas de 3500 millones de dolares en agosto del mismo afio.

Desde finales de los afos 60, la explotacion del petréleo, elevd la
produccién por encima de los 85 millones de barriles al afio- y sus
reservas se calculan en unos 280 millones de barriles. El petrdleo
representa el 40% de las exportaciones y contribuye a mantener una
balanza comercial positiva (aunque en el primer semestre del 2007 la
balanza comercial se tornd negativa, por la caida de la produccion de
Petroecuador)®. El PIB per capita se ha duplicado entre 1999 y el
2006, alcanzando los 4.466 dodlares proyectados para 2006 (en
paridad de poder de compra; en términos nominales, se aproxima a
los 3.000 dodlares per capita). En el sector agricola, Ecuador es un
importante exportador de bananas (llegando a ocupar el primer lugar
a nivel mundial en su produccion y exportacion), de flores, y el
octavo productor mundial de cacao. Es significativa también su
produccion de camardén, cafia de azucar, arroz, algodén, maiz,
palmitos y café. Su rigueza maderera comprende grandes
extensiones de eucalipto en todo el pais, asi como manglar. Pinos y
cedros son plantados en la region de la Sierra; nogales y romerillo; y

madera balsa, en la cuenca del Guayas'

1 V1 Censo de poblacién y V de Vivienda INEC, 2001; BCE, 2002; Geografia Universal, Ediciones Nauta,

1985; Gémez, Nelson, Atlas del Ecuador, Geografia y Economia del Ecuador, 2006

19


http://es.wikipedia.org/wiki/1999
http://es.wikipedia.org/wiki/Petr%C3%B3leo
http://es.wikipedia.org/wiki/Banana
http://es.wikipedia.org/wiki/Cacao
http://es.wikipedia.org/wiki/Romerillo
http://es.wikipedia.org/wiki/Madera_balsa
http://www.inec.gov.ec/default.asp

La industria se concentra en Quito, Guayaquil y Cuenca, y esta

dirigida principalmente al mercado interno.

El Ecuador realizé negociaciones para la firma de un Tratado de Libre
Comercio con Estados Unidos, con una fuerte oposicion de los
movimientos sociales ecuatorianos. Con la eleccidn del Presidente
Correa, estas negociaciones fueron suspendidas. Se ha logrado la
extension de las Preferencias Arancelarias Andinas (ATPDEA) hasta
febrero del 20082.

1.3 Problematica del sector, nuestra ventaja competitiva

En la actualidad existe una especie de rivalidad entre los gobiernos
seccionales regentes en los principales puertos del pais, lo que
conlleva a una falta de unidad como nacién, es decir que cada quien
busca por su bajos sus propios medios poder ser competitivos con el
objeto tener una mayor participacidon en cuanto a movimiento de

carga maritima.!

El sector exportador e importador del pais siempre se encuentra

influenciado por el estado econédmico nacional e internacional.

La economia nacional se encuentra dependiente de los ingresos
petroleros estatales, los cuales se distribuyen a lo largo de la
poblaciéon ecuatoriana. En los Ultimos anos, dado el panorama
mundial, este sector se encuentra en un auge de ingresos producto
de los altos precios internacionales del barril de petrdleo,

permitiéndole al gobierno ponerse al dia con su deuda interna.

Las importaciones en nuestro pais muestran una tendencia a la alza

tanto en bienes de consumo como en materias primas productivas.

2 Revista Gestién - Edicién Mayo 2007
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Por el lado de las exportaciones estas se encuentran regidos
mayormente por nuestros principales socios comerciales, estos son
Estados Unidos y la Unidon Europea, con los ultimos contamos con
una ventaja al contar con una moneda en constante devaluacion

contra su similar.

Las relaciones econdmicas con nuestro principal socio comercial que
es Estados unidos presentan conflictos politicos y de intereses en la
actualidad, los cuales se ven reflejados en nuestros acuerdos
comerciales, estos ultimos poseen una vital repercusién en nuestros

principales productos de exportaciones no tradicionales.

1.4 Mercados objetivos, domésticos e internacionales

En la actualidad Torres & Torres se enfoca principalmente a clientes
con grandes movimientos comerciales tanto nacionales como al nivel
de multinacionales, en la nueva locacién se espera que los mismos
clientes que la compafia maneja en el Puerto de Guayaquil que
cuenta con aproximadamente en 60% de los niveles de importaciones
y exportaciones a nivel nacional, se animen a utilizar los servicios de
Torres y Torres cuando el "“Megapuerto de Transferencia
Internacional de Carga para Sudamérica en Manta” entre en

funcionamiento.

Tipos de clientes.-
Eventualmente todos los clientes van a querer llegar alla por el nivel

de servicio que se ofrecerd y por costos.

Torres & Torres cuenta con una gama de clientes de diferentes areas
de negocios, de cual podemos anotar lo de mayor volumen en

tramites>:
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BRISTOL MYERS SQUIBB ECUADOR CiA. LTDA.

COLGATE PALMOLIVE DEL ECUADOR S.A.

UNILEVER ANDINA ECUADOR S.A.

KRAFT FOODS ECUADOR S.A.

QUIFATEX S.A.

IMPORTACIONES KAO CIA. LTDA (KAO SPORT)
IMPORTACIONES BRASILENAS DE CALZADO IMBRACAL CIA.
LTDA

IMPORTACIONES KAO CIA. LTDA (KAO SPORT)

COMPANIA CERVECERA AMBEV ECUADOR S.A. (BRAHMA)
UNIDAL ECUADOR S.A. - GRUPO ARCOR

PROCTER & GAMBLE ECUADOR C. A.

GRUPO WONG

GRUPO ITABSA: TANASA, PROESA, EL PROGRESO, ITABSA
LA FABRIL S.A.

DSM NUTRITIONAL PRODUCTS ECUADOR S.A.

ZAIMELLA DEL ECUADOR S.A.

BAYER S.A.

EXPOCARGA S.A.

ACERO COMERCIAL ECUATORIANO S.A.

INDUSUR S.A. / INDUAUTO

ATU ARTICULOS DE ACERO

QUIMICA COMERCIAL QUIMICIAL CiA. LTDA.

GRUPO MOLINOS DEL ECUADOR C. A.

GRUPO CEGACORP (ABINSA, CEGALIMENTOS,
CEGAINTERNATIONAL TRADERS)

- F F F F F F

- F F F F F F F F F F F F F F F F

3 www.torresytorres.com.ec

+ SUMESA
+ INTERNATIONAL WATER SERVICES (GUAYAQUIL) INTERAGUA
C. LTDA.
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+ HIDROMECANICA ANDINA
+ CARTIMEX S.A.

Clientes exclusivos transporte.-
+ ALMACENES JUAN EL JURI
+ REPDEXSA REPRESENTACIONES DEL EXTERIOR S.A.
(Pertenece a Corporacion Quezada)
+ IMPORTADORA AIG COMPANIA ANONIMA (Pertenece al Grupo
Galauto)
+ lan Taylor

CLIENTES DE MANTA - Importadores y Exportadores

Los principales clientes del Puerto de Manta, denominandose asi a los
importadores y exportadores que realizan sus intercambios
comerciales internaciones a través del Puerto de Manta, desarrollan
sus actividades dentro de las industrias de: -Transformacion de la
pesca y productos importados como el aceite y grasas vegetales, -
del Sector Automotriz y - los importadores de trigo que abastecen el
mercado local y nacional. Se encuentran ubicados mayoritariamente

en la ciudad de Manta, Quito y Guayaquil.
PRINCIPALES CLIENTES EN MANTA

« ASISERVY S.A. LA FABRIL

« CONSERVAS ISABEL MARBELIZE S.A.

« EUROFISH MOLINERA MANTA

« GONDI S.A. S.E.A.F.M.A.N. C.A.

« INDUSTRIAS ALES C.A. TECOPESCA C.A.
« INEPACA ULTRAMARES CORPORATION

1.5 Informacion macroeconomica del mercado estudiado
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La visién actual del Ecuador es la de un pais en un estado de
transicidon, considerando los diferentes escenarios que debe manejar
el actual gobierno. En algunos sectores ya se puede percibir la
necesidad de los empresarios de una mayor eficiencia, la mejora en
la calidad de los productos y la reduccién de costos para lograr ser

competitivos con respecto al resto del mundo.

Con respecto al entorno macroecondmico del Ecuador al afio 2006,
creemos que el 2007 sera un afo complejo para el pais ya que
todavia hay temas de vital importancia que deben buscar Ia
recuperacion del crecimiento para la reduccion de la pobreza. Todo
esto se complica ademas sumando a la ya existente inestabilidad
politica no representan buenos augurios para la economia y el

entorno macro que rodea a la empresa.

Podemos decir entonces que Ecuador todavia es un pais vulnerable a
factores internos y externos que, de hacerse realidad, podrian
desencarrilar el programa de estabilizacion y ajuste. Como principales
factores de inestabilidad consideramos al sistema politico del
Ecuador, con un gobierno que depende de coaliciones fragiles y
variables, la debilidad del sistema bancario y de las instituciones
financieras, la ausencia de regulaciones y la intervencion
gubernamental; todo esto genera mayor malestar social e influye
negativamente. No obstante, todavia existen esperanzas y eso se
nota en el empuje de muchos empresarios privados que creen en el

pais y en el desarrollo de las empresas nacionales.

1.6 Tamano y potencial crecimiento de la empresa
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Torres y Torres se ha caracterizado por ser visionario en el area de
Comercio Exterior, con experiencia tanto en el campo aduanero,
como en el transporte y conocedores de los problemas y necesidades
de sus clientes, se ha enfocado en consolidarse como los mejores
operadores logisticos de comercio exterior en el Ecuador, mejorando

sus tiempos, procesos y costos en toda la linea logistica.

El crecimiento de la empresa se debe al alcance de un servicio de
excelencia el mismo que cubre el despacho aduanero de importacion
y exportacidn con cobertura logistica en las aduanas, puertos
maritimos y aeropuertos, gracias a su infraestructura grupo técnico

calificado, atencién personalizada y clientes de primer nivel.

A continuacién se transcribe el proceso de concesion del uso del
Megapuerto que se tiene previsto para los proximos afos para

conocer los beneficios e integrantes de esta gran iniciativa:
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“Descripcion general del proceso de Concesion de prestacion
de uso del Megapuerto de Transferencia Internacional de

Carga para Sudamérica en Manta
Proceso Normal de Concesion

El Proceso de Licitacion para la Concesidon de prestacion de uso del
Megapuerto de Transferencia Internacional de Carga para Sudamérica
en Manta, se encontraba utilizando un procedimiento aplicado por el
CONAM bajo el marco de la Ley de Modernizacién del Estado,
Privatizaciones y Prestacion de Servicios Publicos por parte de la
Iniciativa Privada y recogido en el Reglamento General de la Actividad

Portuaria en el Ecuador.
Este proceso se encontraba definido por los siguientes pasos:
Acciones Iniciales

o Estudios Preliminares

e Promocion y ROAD SHOW
o Precalificacion

« DATA ROOM

o Licitacion

La Autoridad Portuaria de Manta habia venido ejecutando este
proceso de delegacién a la iniciativa privada del Puerto de
Transferencia Internacional de Carga de Manta, que se encuentra
bajo el procedimiento normal de Concesién contemplado en los
articulos No. 154 y 155 del Reglamento General de la Ley de
Modernizacién y el articulo No. 36 del Reglamento de la Actividad
Portuaria en el Ecuador, para lo cual, el mes de Diciembre del 2005,
junto con la Comisién del Puerto de Transferencia, realizaron una
intensa actividad de promociéon mediante la realizacion de un Road

Show Internacional en puertos de América y Asia.
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Como resultado del esfuerzo desarrollado, y de la calidad y ventajas
del Proyecto del Puerto de Transferencia Internacional de Carga de
Manta, el 24 de Enero del 2006, se recibié una Propuesta de Iniciativa
Privada para la Concesidon del Puerto, por parte del Grupo Hutchison
Port Holdings Limited, que es el mayor operador de contenedores en
el mundo, quien ha presentado un Proyecto de Inversiones de
US$523 millones, que supera ampliamente el proyecto previsto por
APM para el Megapuerto de Transferencia de Carga para Sudamérica
en Manta, de acuerdo con lo establecido en la Ley de Modernizacién

del Estado y su Reglamento.
Proceso de Concesion - Iniciativa Privada.

Debido a la recepcion de esta Propuesta de Iniciativa Privada, que se
encuentra acorde con lo habilitado en la Ley de Modernizacion, junto
con su posterior aprobacion, primeramente por el Directorio de APM
segun el informe emitido por la Comisién de Evaluacién del Proyecto,
creada en APM, y posteriormente por el Consejo Nacional de
Modernizacion del Estado (CONAM), este Proceso de Concesidon se
encuentra desarrolldandose bajo un procedimiento contemplado en la

normativa legal vigente.

De la misma manera, con el mismo sustento legal, la APM ha
procedido a incorporar en los estudios y documentacién del Proceso
de Concesién, los parametros y lineamientos de la Propuesta de

Iniciativa Privada presentada.

Una vez que los documentos de la Licitacién han sido aprobados por
el Directorio de APM y de haber recibido los informes favorables que
establece la normativa legal vigente, entre los que se incluye la
ratificacion del Ministerio de Economia y Finanzas del Ecuador en
relacion con la financiacién del Aporte del Estado a la Infraestructura

Portuaria , acorde con la Propuesta de Iniciativa Privada corresponde
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continuar con el procedimiento del Proceso de Concesion, mediante la
Convocatoria de Licitacién Publica Internacional No. 001-2006 para la
Concesion de Prestacion de Uso del Puerto de Transferencia
Internacional de Carga de Manta, que se realizé el 19 de Junio del
2006".

Como empresa no podemos dejar de tener presencia en este
importante puerto que vislumbra ser el punto neuralgico del comercio

exterior.

VENTAJAS COMPETITIVAS
ACCESO DIRECTO - Sin canal de acceso

Como es Puerto Abierto y de profundidad natural no presenta
problemas al ingreso de las naves a los muelles internacionales y

marginales.

POSICION Y COMUNICACION MARITIMA - A 25 millas de la
ruta maritima internacional.- Puertos principales de la Costa

Ecuatoriana, de la Costa oeste de Sudamérica, Centro y Norte
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América, ademas de los Puertos de la Costa Asiatica, Australiana,

Atlantica, etc.

VIAS DE INGRESO TERRESTRE - Bien comunicado con el

hinterland

Carretera de cintura (By Pass) de la ciudad de Manta conecta al
Puerto con las vias de Manta a Quito y Guayaquil (18 kms de
longitud).

Malecon y Avenida 4 de Noviembre que conecta al Puerto con
las vias a Quito y Guayaquil (4 Kms. De longitud).

Via rapida que enlaza en 5 minutos el Puerto con el Aeropuerto

con una longitud de 8.5 Kms. (en fase final de ejecucion).

ZONAS FRANCAS - Cluster logistico

Zona Franca de Manta, 18 hectareas a 3.5 km .

Zoframa, 75 hectareas a 22 km .

Aeropuerto internacional dotado de capacidad para grandes
cargas.

Terminal de automodviles de ambito regional

VENTAJAS GEOGRAFICAS Y TECNICAS

Puerto mas préximo de toda Sudamérica a los grandes
terminales de transferencia internacional del lejano oriente.

A 25 millas nauticas de la Ruta internacional de trafico.
Equidistante de los puertos de mayor trafico de la costa
occidental de Centro y Sudameérica.

Ubicacién central respecto a los puertos ecuatorianos.

A sélo 600 millas del Canal de Panama

Sin Canal de acceso

A dos horas de la ruta internacional.

29



o Las profundidades de 15 y 18 metros se encuentran a solo 150
metros y 400 respectivamente de los muelles actuales.

e Profundidad disponible de 12 mtrs. Dragable a 13 mtrs.

o Dos muelles tipo espigén de 200 m de longitud con capacidad
para recibir 4 naves simultdaneamente.

e« Darsena de 110 Has.

ECUADOR

Quito

Guayaguil
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CAPITULO II
MARCO LEGAL

2.1. Aspectos Legales

Para aperturar una sucursal de un negocio se debe inicialmente
registrarle en el Servicio de Rentas Internas haciéndole constar en el
Registro Unico de Contribuyentes, para lo cual el representante legal
de la empresa, En caso de personas juridicas, debera comparecer
adjuntando copia de su cédula, certificado de votacién, una planilla
de servicios del lugar donde va a funcionar la sucursal, y llenar el
formulario 01-B (En caso de realizar el tramite a través de terceras
personas se debe adjuntar carta de autorizacion y copia de cédula y

certificado de votacion).

Una vez registrado queda facultado a imprimir, a través de una
imprenta autorizada, las facturas respectivas con la individualizacion

del nimero de establecimiento.

También es necesaria la obtencion de la tasa por servicio de
prevencion de incendios otorgado por el Cuerpo de Bomberos, para lo

cual se debe presentar:

e Original y copia de la cédula, certificado de votacion y
nombramiento inscrito del representante legal.

e Copia del RUC.

e Planilla de servicio

e Copia de la adquisicion de un Extintor minimo 5 libras

4 Superintendencia de Companias - Estatutos legales para abrir nuevas agencias y

sucursales
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Después se debe obtener la patente municipal dentro de los treinta
dias siguientes a la obtencidén del Registro de la sucursal ante el SRI,
para el tramite se presenta la siguiente documentacion ante la
municipalidad:
e Formulario de solicitud de de registro de Patente Personas
Juridicas.
e Original y copia de la cédula, certificado de votacion vy
nombramiento inscrito del representante legal.
e Copia del RUC.
e Copia de los estados financieros con la fe de presentacién en la
Superintendencia de Compafiias.
e Copia de la escritura publica de constitucion de la compaiia.
e Original y Copia del la tasa por servicio de prevencion de

incendios otorgado por el Cuerpo de Bomberos.

Es también necesaria la obtencidn de la Tasa de habilitacién y Control

de Establecimientos ante la municipalidad, adjuntando para el efecto:

e Tasa de Tramite

e Solicitud de tramite.

e Original y copia de la cédula, certificado de votacién vy
nombramiento inscrito del representante legal.

e Copia de la patente Municipal
2.2 Caracteristicas de la Sociedad

Constitucién de la sociedad anénima denominada “Torres & Torres
S.A”. La compafiia se dedica al area aduanera y asesoramiento en
Comercio Exterior, para el cumplimiento de sus fines la empresa
podra realizar todo tipo de actos y contratos permitidos por las leyes
ecuatorianas, asi como también podra intervenir como socia o
accionista e otras compafias legalmente constituidas o por

constituirse.
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El plazo de duracion de la empresa es de cincuenta afos a partir de la

fecha de inscripcion de la misma en los libros del registro mercantil

del cantén de Guayaquil, el cual podra ser ampliado o disminuido, si

asi lo resuelve la Junta general de Accionistas.

La compafiia tiene su domicilio principal en Guayaquil, provincia del

Guayas, Republica del Ecuador, pero podra establecer agencias o

sucursales en cualquier lugar dentro del territorio ecuatoriano o en el

extranjero.

2.3 Propiedad Accionaria

Datos de los socios / Accionistas

No P Nombre N . ., 7o
Identificacion Nacionalidad Tipo/Inversion Acciones

Stambulis

1 0913542668 Velez Ivonne Ecuador Nacional 5
Torres Alana

2 0907911762 Carlos Eduardo @ Ecuador Nacional 20
Torres Alana

3 0909846388 Pablo David Ecuador Nacional 40
Torres Alana

4 0909046404 Pedro Rafael Ecuador Nacional 15
Torres Galan

5 0918295353 Eduardo A. Ecuador Nacional 10
Torres Hinojosa

6 1702804244 Carlos Eduardo @ Ecuador Nacional 10
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CAPITULO III
DESCRIPCION DEL NEGOCIO

3.1 Historia del negocio

Torres & Torres es una empresa creada en 1987 y con experiencia de
muchos afios en el Area Aduanera y asesoramiento en Comercio
Exterior, considerada una de las mas importantes del pais, gracias a
su infraestructura, grupo técnico calificado, atencidén personalizada vy

clientes de primer nivel.

La empresa siempre busca la excelencia en sus servicios, es por esto
que su misién es dar “SERVICIO TOTAL..... JUSTO A TIEMPO!” y la

vision, ser Lideres del mercado en Comercio Exterior.

Para este efecto en Torres & Torres S.A. se ha desplegado una
cobertura nacional contando con oficinas, al sur de la ciudad de
Guayaquil y a pocos minutos del Puerto y la sucursal cerca del
Aeropuerto, con el proposito de cubrir tanto el area maritima como

aérea.

Tenemos una sucursal en la capital de la Republica y prestamos

también nuestros servicios en las Aduanas mas importantes del pais.

La empresa esta considerada entre las mas importantes del pais,
gracias a nuestra mejora continua, obteniendo como resultado ser los
pioneros en obtener la certificacion ISO 9001-2000, la cual fue
concedida por la compafiia verificadora (Societe Generale de
Surveillance de México (SGS). Certificacién concedida el 20 de Enero
del 2003, y los unicos en obtener la RE-CERTIFICACION ISO
9001-2000. Ademas posee la CERTIFICACION BASC (Business
Anti-Smuggling Coalition), en el area de transporte, implementando

procesos de control y seguridad a su mercaderia.
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3.2 Mision, Vision y Objetivos de la empresa

Mision

Satisfacer las necesidades logisticas y operacionales de nuestros
clientes en el area del Comercio Exterior y Aduanas, brindando un
Servicio Total.... justo a tiempo !! de una manera profesional, eficaz y

eficiente.

Vision
Consolidarnos como los mejores operadores logisticos de comercio

exterior en el Ecuador con presencia internacional.

Objetivos de la Empresa

En el mediano plazo nuestro objetivo se la apertura de oficina Manta
de 2 a 3 afos y en al largo plazo consolidarnos como Operador

Logistico a nivel Internacional.

3.3 Estructura de la industria en general y del negocio en

particular

La zona de influencia del Puerto de Manta esta determinada por el
area dentro del territorio sobre la cual el puerto ejerce su influencia
(Hinterland), y por su interactividad e intercambios comerciales con

los demas puertos del mundo (Vorland).

El Puerto de Manta, extiende su "hinterland" hacia ciudades de todo
el territorio ecuatoriano. Su influencia no esta determinado
Unicamente por su ubicacidon geografica (al encontrarse en el centro
del Litoral ecuatoriano), puesto que sirve inclusive a ciudades mas

cercanas a otros puertos, y su atractivo radica en su eficiencia
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operativa, seguridad portuaria, entrada de buques de mayor calado,

entre otros.

En el siguiente grafico presentamos el hinterland del Puerto.
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Zona de influencia del Puerto de Manta

"La ciudad de Manta es el origen mas importante de las exportaciones
del Puerto (77%) originadas por las industrias de transformacién de
la pesca, grasas vegetales y el comercio asentado en la provincia, y
se constituye en el mayor destino de las importaciones 45%, entre
las que se incluyen volumenes de importaciones que abastecen las
industrias locales y el trigo que permanece en almaceneras instaladas
en Manta, para luego distribuirlo al resto del pais”.

(www.resumido.com/ecuador/manta/economia.html)

Luego de Manta, el mas importante origen de las importaciones
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proviene de la ciudad de Guayaquil (18%), siendo también el destino
del tercer mayor de flujo de importaciones. Es muy frecuente
observar el transito de contenedores y vehiculos en las carreteras que

conectan las provincias de Guayas y Manabi.

Otras ciudades costefias de la zona de influencia del Puerto se
encuentran dentro de la provincia de Manabi, Guayas, El Oro y los

Rios.

En cuanto al "vorland", el Puerto de Manta interactia con puertos
ubicados en paises de los 5 continentes, realizando un mayor
intercambio comercial con paises de Norteamérica (Estados Unidos
21.1%, Canadd 15,2%, vy México 1.0%), Sudamérica
(27%=>Argentina, Venezuela, Colombia, Brasil, Chile, Perq,
Paraguay, Uruguay) y Unién Europea (18%=>Espafa, Italia,
Holanda, Francia, Alemania, Polonia, Bélgica, Portugal, Noruega,

Dinamarca).

3.4 Descripcion del producto

Torres & Torres, cuenta con un grupo técnico que coordina con su
departamento de Importaciones los requerimientos que tenga el

cliente, sobre los siguientes servicios:

Documentacion Previa:

e Revision y analisis de documentos

e Clasificacion Arancelaria

e Verificacidon de aranceles

e Verificacidon de restricciones del producto a importar
e Elaboracién y aprobacién de Nota de Pedido

e Elaboracién y aprobacion de Solicitud de Inspeccion
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e Elaboracién y aprobacion del DUI

e Elaboracién y aprobacion de licencia de importacion

e Elaboracién y aprobacién de solicitudes de Depdsitos
Comerciales

e Separacion de cupos con almaceneras

e Coordinacién y seguimiento de Ila aprobacién de
documentos (Bancos, Ministerios e Institutos)

e Coordinacion y seguimiento Verificacién (directamente
con la verificadora)

e Coordinacién y seguimiento embarque (coordinado
directamente con el proveedor y el cliente)

e Seguimiento del certificado de inspeccién hasta su
emision

e Emisién Pdliza de Seguro

Los tramites de exportacion incluye:

e Revisién de documentos

e Clasificaciéon Arancelaria

e Aprobacién del FUE

e Elaboracién y Aprobacion del Certificado Fitosanitario
tramitado en el MAG- SESA.

e Solicitud de pre-inspeccidn fitosanitario

e Coordinacién de pre-inspeccion fitosanitario

e Coordinacién inspeccion anti-narcéticos

e Gestion de aprobacion de certificados de sanitizacion en el
SESA (para embalaje de madera)

e Caélculos de pago de CORPEI, SANIBANANO,
COLPECUADOR

e Apertura de despacho BCE

e Obtencion de clave en el BCE para aprobacién via

electronica
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e Coordinacién inspeccidon con el CONSEP en caso de que
los productos a exportar estén bajo la regulacion y control
de este organismo

e Orden de Embarque ( Régimen 15)

e Ingreso de documentos a la aduana

e Cancelacion de Exportacion (Régimen 40)

Los tramites de Importacién incluyen:

e Recepcidon de documentacién

e Revisién de documentos

e Envio electrénico a la aduana

e Ingreso de documentos a la aduana

e Pre-liquidacion de aduana

e Revisidn de tarjas y seguridades de mercaderia

e Coordinacién de aforo

e Liquidacion de pedido

e Pago de impuestos y bodegaje

e Coordinaciéon de transporte

e Informes de aforo con fotos de su carga

e Asesoramiento legal

e Clasificacion arancelaria y valoracién

e Asesoria técnica sobre sus productos

e Servicio personalizado sobre sus tramites

e Tramites urgentes: con un manejo especial, aminorando
los tiempos sin un costo adicional

e Servicio de Call Center, quienes resolveran las
inquietudes sobre sus tramites al momento que usted lo

requiera
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Tiempos aproximados despachos

+ Tiempo ofrecido tramites Maritimos:
Refrendo Documental de 2 a 3 dias
Refrendo fisico de 4 de 5 dias
Tiempo Medido por la ISO
Refrendo documental de 2 dias

Refrendo fisico de 3 dias

+ Tiempo ofrecido tramites Aéreos:
Refrendo Documental 1 a 2 dias
Refrendo fisico de 2 de 3 dias
Tiempo Medido por la ISO
Refrendo documental de 1 dia

Refrendo fisico de 2 dias

+ Tiempos aproximados en documentacion previa:

% Licencias de importacion:
MAG de acuerdo a lo estipulado en la ley de 8 a 10 dias.

% Autorizaciones previas a la importacion, a partir de
presentado el documento.

< INEN de acuerdo a lo estipulado en la ley de 1 a 3 dias.

% CONSEP de acuerdo a lo estipulado en la ley de 8 a 10
dias.

< Documento Unico de Importacion. Elaboracién de DUI 1
dia. Aprobacion de DUI de 1 a 2 dias.

< Notas de pedido de 1 dia.

Solicitud a la verificadora de 1 dia.

K/
L X4

K/
L X4

Aplicacion poliza de seguro 1 dia.

Los tiempos estan contemplados en base a la ejecucién vy

operatividad de Torres & Torres, una vez ingresados los tramites al
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Puerto, sin tomar en consideracién demoras causadas por entidades

externas tales como navieras, verificadoras y aduana.

Seguro:

Torres & Torres cuenta con el servicio de pdliza de seguros de
transporte que mantiene con la compafia Seguros Hispana con
cobertura Todo Riesgo — Bodega a Bodega, 60 dias en Aduana. Y LAP
(Libre Averia Particular) de ser el caso, con una tarifa negociable.
Emision de la Aplicacion de seguros: Emisidn inmediata; Pago:

contra aplicacion de seguros o contra nuestra factura.

3.5 F.O.D.A.

Fortalezas
Trayectoria en el mercado, lo que implica experiencia, conocimientos
y la imagen proyectada en el mercado a través de los afios en el

mercado, tanto de los competidores como de los clientes.

Oportunidades

e Tendencia general del aumento del comercio internacional.

e Proxima concesion del puerto de Manta.

Debilidades

Al no existir una concentracion de trabajo y practicar la delegacion
del mismo, existe una exposicion del grupo a deslealtad laboral y
profesional, por lo que se debe asignar un supervisor con experiencia
en el campo. Asi como practicar estrategias motivacionales hacia el

personal que se encuentra laborando dentro y fuera de la empresa.
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Amenazas

e Apertura de otras agencias de servicios aduaneros en la ciudad
de Manta

e Ambiente de incertidumbre politico y econdmico del pais

3.6. Cinco fuerzas de Porter

Porter plantea la nocién de la rivalidad ampliada apoyandose en la
idea de que la capacidad de una empresa para explotar una ventaja
competitiva en su mercado de referencia depende no solamente de
la competencia directa que ahi encuentre, sino también del papel
ejercido por las fuerzas rivales como los competidores potenciales,

los productos sustitutos, los clientes y los proveedores.

En lo que respecta a la capacidad de nuestra empresa para explotar
su ventaja competitiva en el mercado de referencia realizamos el

siguiente analisis:

3.6.1. Amenaza de entrada de nuevos competidores

Los competidores potenciales susceptibles de entrar en un mercado
constituyen una amenaza que la empresa debe reducir y contra la

cual debe protegerse creando barreras de entrada.

Este tipo de negocio resulta muy atractivo para muchos empresarios
dedicados a la rama, pero al tratarse de una agencia aduanera no es
tan facil desarrollar una oferta competitiva, debido a la experiencia
exigida y a las caracteristicas de sus servicios especializados, que
requieren la contratacién de personal altamente calificado en esta

rama, lo que presenta la primera barrera de entrada a este mercado.
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Otra barrera de entrada son las necesidades de capital que pueden
ser considerables no solamente para financiar las instalaciones de
una nueva sucursal, sino también para la cobertura de costos en la
etapa inicial hasta captar un grupo de clientes que generen una

demanda estable.

3.6.2. Amenaza de los productos sustitutos

No existen productos sustitutos para este tipo de servicios en el
mercado debido a sus caracteristicas especiales. A pesar de esta
ventaja Torres & Torres no debe descuidar la calidad del servicio
puesto que con la apertura del Megapuerto en Manta, la competencia
puede implementar nuevos servicios y tecnologia mas avanzada en

comunicacién, por citar un ejemplo.

3.6.3. Rivalidad entre empresas existentes

La competencia existente estd dirigida al mismo segmento de
mercado: empresas nacionales y multinacionales, su caracteristica
principal es el buen nivel de servicio, sin embargo Torres & Torres es
reconocida por este valor agregado. En el capitulo 5 en Analisis de la
Competencia, podemos ver el comportamiento de estas empresas en

el mercado.

3.6.4. Poder de negociacion con los proveedores
Afortunadamente Torres y Torres forma parte de un Grupo
empresarial donde integran tres subsidiarias que proveen y facilitan

las operaciones de control, seguros, transporte, etc. por lo tanto se

tiene poder en este punto.
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Estas empresas son: Ciateite S.A., transporte de mercancias; Tolepu

S.A., Embarcador internacional de Carga, ATC, Bodega internacional.

3.6.5. Poder de negociacion de los clientes

Los clientes pueden influir en la rentabilidad potencial de la actividad
exigiendo servicios mas amplios y hasta el continuo desarrollo de
actividades promocionales para mantener el nivel de demanda. En
este aspecto este sector se caracteriza por clientes cada vez mas
exigentes que comparan calidad, precios y servicio, es por esta razon
que escogen a Torres & Torres por la caracteristicas y beneficios que

brinda su servicio.
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CAPITULO 1V

EQUIPO GERENCIAL

4.1 Estructura Organizacional

La empresa tiene una estructura con tres areas bien definidas las

cuales son: operativa, comercial y administrativa-financiera.

En el area operativa cuenta con un supervisor y sus oficiales de
cuenta en oficinas quienes coordinan y monitorean el retiro y
transporte de la carga, hasta la llegada a sus bodegas. Los
ejecutivos mantienen constantemente informados a los clientes de la
salida de sus mercaderias, por via celular, correos electrénicos vy

teléfonos convencionales.

En el puerto cuenta con un coordinador de operaciones quien es el
responsable de controlar y monitorear, pesajes de carga, también
tenemos coordinadores para el ingreso de camiones al puerto, y para
el control de la operacién de revisidén, cargue y salida de mercaderias

dentro del puerto.

Ademas cuenta con auxiliares de carga que estan en el
seguimiento con el chofer y el vehiculo para la respectiva cargada y
revision de la mercancia con los documentos de la importacion, de
existir novedades nuestros auxiliares toman fotos de la carga, para
evidenciar a nuestros clientes las anomalias encontradas dentro de

las bodegas del recinto portuario.
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Para iniciar las nuevas oficinas en Manta, contara con seis personas
calificadas para cada puesto descrito anteriormente quedando la

estructura organizativa en Manta de la siguiente manera:

Organigrama de Manta

Supervisor

Oficial de Cuenta

ASISTENTE ASISTENTE

RECEPCION ENCARGADO
| COMUNICACIONES AFORO /PUERTO
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4.2 Funciones

La descripcion de lo que implica el cargo implica realizar, revisar,
verificar, todo lo relacionado con el ingreso, seguimiento de los
tramites y aforo de los mismos de acuerdo a las leyes,

procedimientos y reglamentos aduaneros.

Las funciones esenciales del directivo o supervisor de la sucursal de

Torres & Torres sera:

Planificar:

e Tramites Urgentes

e Aforos diarios.

Efectuar:
e Ingresos de tramites en Aduana de importaciones vy

exportaciones
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Revisar que los pedidos estén en el listado de aforo (Aduana y
verificadora) Realizar aforos con delegados de Zona de Carga o

Verificadoras
Elaborar informe de novedades durante el aforo

Realizar seguimiento para que se emita informe de Ia

mercaderia aforada por parte de la Aduana o la Verificadora.

Verificar que los pedidos aforados estén en listado para

liquidar.
Realizar pagos de liquidacion en los bancos correspondientes

Entregar a verificadoras pruebas de descargo en caso de

cambio de partida o subida de valores.
Coordinar cruce de frontera de mercaderia
Gestionar pesaje de carga de ingreso y salida del pais.

Gestionar aceptacién de manifiesto de cargas internacional de

cargas terrestres.

Manejo de caja chica.

Entregar la carga al medio de transporte.

Informar al Oficial de Cuenta sobre el status de los tramites

Elaborar y gestionar aprobacién de certificados fitosanitarios y

de origen.
Gestionar la aprobacién de ordenes de embarque
Coordinar entrega ordenes de embarque en navieras

Retirar documentos de transporte (conocimientos de embarque

y cartas de porte) en agencias de carga.

Realizar pagos de bodegajes y liquidaciones
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Coordinar inspeccién y embarque de cargas de exportaciéon

Coordinar recepcion de descargas directas y transitos

aduaneros nacionales

Coordinar retiro y envio de documentos de oficina central

Realizar seguimiento en la CAE a aceptacion de informes

auditados

Coordinar con:

Supervisor de operaciones
Departamento de Exportaciones

Gerente de operaciones

Colaborar con:

Oficiales de Cuenta

Departamento de Exportaciones

Supervisora de Operaciones

Conocimiento de Procesos Aduaneros

Manejo de radios de comunicacion.

4.3 Experiencia previa de los miembros del equipo gerencial

Posterior al conocimiento de la empresa, se procede a recabar todo la

experiencia e informacién previa de los miembros del equipo que

conformara la nueva sucursal, las politicas que se siguen para

proporcionar una atencion de primer nivel al Cliente, el grado de
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adhesion que tienen los miembros de la empresa al enfoque de la
calidad total, las politicas de comunicacién asociadas a un programa
de este tipo, entre otros aspectos se deben considerar Ila
Determinacion y evaluacion de los esfuerzos actuales que realizan los
miembros del equipo a fin de entregar excelencia en el servicio para
conseguir la satisfaccién en los clientes. Ademas se debe evaluar el
personal con que contard la nueva sucursal a fin de conocer qué
esfuerzos particulares hace para lograr la excelencia en su labor. El
objetivo es conocer hasta qué punto estara comprometido el personal

con el nuevo proyecto.

Experiencia minima de: 1 Afo o semillero

Entrenamiento previo en una: Agenda de induccion

4.4 Cultura empresarial

La Politica de Calidad de Torres & Torres significa proveer servicio
personalizado en el area de Comercio Exterior a través de un
personal constantemente capacitado y comprometido con la
organizaciéon, usando tecnologia de punta, satisfaciendo las
necesidades de nuestros clientes dentro de las normas legales

aduaneras.

La cultura de Torres & Torres estd considerada como uno de los
elementos del ambito organizacional de mayor importancia. La
cultura empresarial de T y T se la puede definir como el conjunto de
valores, creencias y comportamientos que se consolidan y comparten
permitiendo tener una identidad y ademas poder comunicarse y

cooperar en torno a un proyecto comun.
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Nuestra cultura se la considera también como la manera en que
Torres & Torres hace las cosas, cOmo establece prioridades y da
importancia a las diferentes tareas empresariales. La cultura
corporativa es por lo tanto, una de las mayores fortalezas de la

empresa siempre que coincida con las estrategias.

La empresa debe hacer explicitos los valores que inspiran su vida
como empresa. Debe divulgarlos y ser consecuentes con ellos; asi se
crea cultura, viviendo los valores en cada decisidon, en cada operacién
organizacional. La compafia tiene que establecer un marco que

defina el comportamiento de los individuos en la organizacion.
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CAPITULO V

ANALISIS DEL MERCADO

5.1. Estudio especifico del mercado

Torres & Torres se enfoca
principalmente a clientes con
grandes movimientos comerciales
nacionales e multinacionales. En
Manta se espera que los mismos
clientes que la compania maneja

en Guayaquil (aproximadamente

un 60% de Ilos niveles de
importaciones y exportaciones a nivel nacional), quieran ser nuestros
clientes tanto por el nivel de servicio que se ofrecemos como por

nuestros convenientes costos.

Torres & Torres debe conocer el perfil del cliente, el potencial total

del mercado para la nueva Sucursal.

La operacidén logistica de comercio exterior es un negocio probado a
lo largo de varios anos, tiene la garantia de ser aceptado y de haber
adquirido conocimiento y experiencia en cuanto a su mercado,

operacién y administracion.
Esto permite, a la hora de negociar con los proveedores conocidos,

tener la colaboracidén de un equipo humano propio, asi como asesoria

mas acertada y adaptada a las necesidades de la empresa.
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5.2. Identificacion del mercado potencial y empresarial

El mercado potencial esta
constituido por todas aquellas
empresas, organizaciones, e
instituciones que se
encuentran en constante
actividad y que necesitan una
un operador logistico

especializado en el manejo

integral de operaciones de
comercio exterior, respaldados por una infraestructura técnica propia
y personal altamente capacitado, cubriendo los mas altos estandares

de calidad y servicio.

Se debe permitir a los potenciales clientes analizar y extraer sentido
de las apreciaciones, los problemas y la informaciéon que afectan a su
marca, aportando nuevos conocimientos a su accionar y a sus

decisiones empresariales.

Se debe tomar en consideracién que el cliente corporativo exige mas
en materia de reduccién de tarifas, de mayor calidad en los servicios,
por consiguiente Torres & Torres evalla esta situacion y ha tomado
decisiones preventivas y correctivas para la implementacion de la

nueva sucursal.
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5.3. Descripcion de las regiones, segmentos o nichos

Torres & Torres desea ser el
mejor apoyo logistico integrado
estableciendo herramientas
tecnoldgicas y humanas que
permitan imponerse en el
mercado implementando un
servicio de  calidad con

parametros de competencia al

mas alto nivel.

El servicio cuenta con oficinas, al sur de la ciudad de Guayaquil y a
pocos minutos del Puerto y la sucursal cerca del Aeropuerto, con el
proposito de cubrir tanto el area maritima como aérea. Ademas tiene
una sucursal en Quito y presta servicios en las Aduanas mas

importantes del pais.

Por tal razén Torres & Torres quiere empezar a proyectarse
especificamente en el Puerto de Manta, lo que permitird diversificar

el servicio y expandir aun mas el mercado.

Se ha escogido este puerto por las caracteristicas geograficas vy

proyecciones econémicas que posee.

Este estudio ha sido realizado para determinar la demanda que podria

generar en el mercado la nueva oficina en esta ciudad.

Para la investigacién de nuestro mercado objetivo, hemos decidido
gue dada la caracteristica de nuestro servicio no seria de mucha

utilidad el utilizar técnicas cuantitativas, principalmente porque no es
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un servicio masivo. Por esto hemos decidido que la mejor alternativa

de recoleccion de datos sera la de aplicar técnicas cualitativas.

Se aplica una investigacion descriptiva mediante el uso de encuestas
a empresas y de Grupos Focales que seran seleccionados de una base

de potenciales clientes de la ciudad de Guayaquil.

5.4 Mercado objetivo, nichos de mercado y bloques de

compradores

Antes de ampliar el negocio en otros territorios, se tienen que hacer
dos estudios: el estudio de mercado y el estudio de la competencia

(Sub. 5.6), ademas de verificar la preferencia del cliente potencial.

La nueva sucursal en cuanto a la competencia se enfrenta a otras
empresas que ofrecen similar servicio. Por ello es primordial hacer
una medicion del beneficio que se obtendria y comparar la ventaja

diferencial de su negocio frente a los otros que ofrece al mercado.

Evaluacion técnica:

En su inicio se debe contar con un prototipo que sirva de base que
constituird una evidencia visible del éxito del sistema y resultara util

para persuadir a los clientes sobre su conveniencia.

Este prototipo deberd ser representativo y reproducible.

Representativo: porque refleja las circunstancias operativas reales
gue se enfrentaran.

Reproducible: se refiere a la medida en que el prototipo podria
duplicarse o copiarse, tanto desde un punto de vista practico como

econdmico.

55



Otro aspecto en la evaluacion técnica es la diferenciacidon, la ventaja

frente a otros sistemas de negocios.

El negocio debe simplificarse y poder ensefiar a los miembros que
conformaran los elementos necesarios para operar. Este periodo de
capacitacion debe ser corto, pero al mismo tiempo debera brindarle

una idea completamente clara de la operacién del negocio.

El negocio requiere comprender en su totalidad la filosofia actual de

la empresa, asi como su revision y misién de la misma.

5.5. Investigacion de mercado, encuestas y resultados

Para conocer el interés de nuestros servicios a implementarse en una
nueva sucursal, realizamos una convocatoria a través de los medios
de prensa escrita, para asistir a una charla explicativa sobre los
servicios que ofrece Torres & Torres y su propuesta de implementar

una nueva oficina en Manta.

En estos eventos, asistieron representantes de empresas comerciales,
exportadoras, distribuidoras, industrias de Guayaquil, clientes reales

y potenciales de Torres & Torres:

ARTEFACTA

ATU ARTICULOS DE ACERO

AUTEC S.A.

AUTO IMPORTADORA GALARZA S.A.
BREM CIA LTDA

BRENNTAG ECUADOR S.A.

COLGATE PALMOLIVE DEL ECUADOR
EXPOCARGA S.A.

0 N OO U1 AW N+
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9

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22

GALAUTO S.A.

GLASO SMITHKLINE DEL ECUADOR
GRUPO WONG

ICESA ORVE S.A.

IMBRACAL S.C.C.

KRAFT FOODS ECUADOR S.A.

LA FABRIL S.A.

MUEBLES EL BOSQUE

PHILIPS ECAUDOR S.A.

QUIMIPAC S.A.

QUEMCO CIA LTDA.

ROCHE VITAMINAS ECUADOR S.A.
SANTA FE PETROLEUM SERVICES AND SUPPLY C.
SCHERING PLOUGH DEL ECUADOR S.A.

23 TEKA ECUADOR S.A.

24
25
26
27

En

UNIDAL ECUADOR S.A.

UNILEVER ANDINA JABONERIA NAC S.A.
ZAIMELLA DEL ECUADOR S.A.

ZC MAYORISTAS S.A.

la charla demostrativa se pudo observar que los empresarios y

gerentes estuvieron muy interesados en el tema, por lo que se realizo

una encuesta para conocer sus expectativas y experiencias.

5.5.1 Formato de entrevistas

1.-

El ambito de accion de su empresa es:

-- Local

-- Regional

-- Nacional
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2. - Cual es el objeto de su empresa:

-- Industria
-- Comercio
-- Otros

Favor especifiCar......cccccoviec i

3.- Ha considerado el hecho de que el Puerto de Manta en los
proximos afnos se convertira en punto clave para el desarrollo

del comercio exterior ecuatoriano

-- Si
-- No

4.- A su empresa, en que le favorecerian contar con una
oficina de logistica de comercio exterior en este importante

Puerto?
-- Movimiento oportuno de mercaderias
-- Garantia de aprovisionamiento seguro

-- Servicio en el lugar y tiempo preciso

5.- De realizarse este proyecto, estaria usted dispuesto a

contratar los servicios de Torres & Torres — Manta?

-- Si
-- No
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5.5.2 Resultados de la encuesta

Universo: 27 representantes de las empresas-clientes de Torres &

Torres
Muestra: Se decidio realizar las encuestas a la totalidad del universo

por tratarse de una poblacion finita.

1.- El ambito de accion de su empresa es:

Local 30%
Regional 40%
Nacional 30%

OLocal
B Regional
ONacional

Se puede visualizar que el 40% son empresas de ambito regional, el

30% son nacionales y el restante 30% son locales.

2. - Cual es el objeto de su empresa:

Industria 45%
Comercio 50%
Otros 5%

59



OlIndustria
B Comercio
OOtros

%

De acuerdo a estos resultados, el 50% pertenecen a empresas
comerciales, el 45% son industriales y el 5% se dedican a otras

actividades.

3.- Ha considerado el hecho de que el Puerto de Manta en los
proximos afnos se convertira en punto clave para el desarrollo

del comercio exterior ecuatoriano

Si 75%
No 25%

80
704
60+
50+
401
301
204
10-

asl
ENO

De las 27 empresas entrevistadas, el 75% ha considerado importante

el hecho de que el puerto de Manta se convertird en los préoximos
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anos en el Puerto Multipropodsito, mientras que el 25% no ha
escuchado sobre el tema. Como se puede constatar, en la mayoria
de los encuestados existe interés en cuanto a esta realidad nacional
encontrando de esta manera un representativo nicho de mercado en

esta ciudad.

4.- A su empresa, en que le favorecerian contar con una
oficina de logistica de comercio exterior en este importante

Puerto?

Movimiento oportuno de mercaderias e lugar y tiempo preciso 35%
Garantia de aprovisionamiento seguro 30%

Servicio a un costo mas bajo 35%

oY ud

S5J
35-/

34
33

321 Oa
314 Eb

30' DC
29

28
27 -

%

EL 35% de los encuestados aseveran que entre los beneficios que
obtendrian como empresa seria el movimiento oportuno de
mercaderias en el lugar y tiempo preciso, el otro 35% creen que le
favoreceria por los costos que serian mas bajos, y el 30% opina que

obtendrian una mayor garantia de aprovisionamiento.
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5.- De realizarse este proyecto, estaria usted dispuesto a

contratar los servicios de Torres & Torres — Manta?

Si 75%
No 25%

80 -

N
60 -
50 1
40 1
301
20 1
101

O sl
= NO

En cuanto a la disposicién de contar con los servicios de las oficinas
en Manta, el 75% estaria muy dispuesto a hacerlo. Esto daria una
cantidad aproximada de 20 empresas (27 x 75%) de Guayaquil
interesadas en ser usuarios de nuestros servicios en Manta,

considerando que algunas de ellas operan desde esta ciudad:

Estas empresas fueron:

e LA FABRIL S.A.

e ZC MAYORISTAS S.A.

e ZAIMELLA DEL ECUADOR S.A.

e UNILEVER ANDINA JABONERIA NAC S.A.

e UNIDAL ECUADOR S.A.

e TEKA ECUADOR S.A.

e SCHERING PLOUGH DEL ECUADOR S.A.

e SANTA FE PETROLEUM SERVICES AND SUPPLY C.
e QUIMIPAC S.A.
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e QUEMCO CIA LTDA.

e PHILIPS ECAUDOR S.A.

e MUEBLES EL BOSQUE

e KRAFT FOODS ECUADOR S.A.

e IMBRACAL S.C.C.

e ICESA ORVE S.A.

e GRUPO WONG

e GLAXO SMITHKLINE DEL ECUADOR
e GALAUTO S.A.

e EXPOCARGA S.A.

e COLGATE PALMOLIVE DEL ECUADOR
e AUTEC S.A.

Estos clientes (con ingresos anuales de $200 millones promedio) que
pasarian a ser usuarios de los servicios de Torres y Torres Manta
representaria un ingreso estimado de $40.000,00 en el primer afo,
segun datos e informacién proporcionada por el departamento

financiero de la Matriz de Torres y Torres.
5.6. Analisis de la competencia.
Antes de la formulacidon de estrategias de mercado debemos realizar

un analisis de la industria. A continuacidon se detallan las empresas

competidoras:

Empresa Servicios que ofrece
1 | Aduanesa & Transfer Comercio exterior y servicios navieros
2 | Alvia Isaac H. Importaciones, exportaciones,
transportes
Briones Daniel F. Asesoramiento técnico aduanero
CENTAD Agencia de Aduanas
CONFICOEX S.A. Agencia afianzada de aduanas
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6 |DOMILAR S.A. Soluciones aduaneras
7 | Empresa Aduanera | Agencia Aduanera
Comercial CE. PED. S.A.

8 | FORFREIGHTSA Consolidacidon de carga aérea y maritima,
asesoria en comercio exterior, agencia
aduanera

9 | GIS Logistics Operador Logistico de Comercio Exterior

10 | Grupo Ordonez Logistica aduanera, consultoria aduanera,
transporte de carga, importaciones,
exportaciones, representaciones

11 | Cornejo & Iglesias Agente de Aduanas

12 | Macobsa Agente de Aduanas

13 | Oficina Lanata Cia. Ltda. | Importaciones, exportaciones, asesorias,
transportes, agencia de aduanas

14 | Roberto Perea A. Asesoria Técnica aduanera, transporte
internacional aérea y maritima,
importaciones y exportaciones.

15 | REPRENAD S.A. Representaciones nacionales aduaneras,
agentes despachadores de aduana,
importaciones, exportaciones,
transportes

16 | SERVIADUANA Cia. | Tramite de importacion y exportacion,

Ltda. transporte internacional de carga suelta y
en contenedores

17 | Valero & Ochoa C.A. Agente de aduana, asesoria técnica, legal
y operativa, asistencia en zonas francas,
ferias internacionales.

18 | Varios agentes | Tramitaciones aduaneras

aduaneros de poca

representatividad
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Participacion en el Mercado

19% 18%

5%

4%
1%
4%

L[/%

0,
Y694% 100 g9 3y 3% L% 6%

@ Torres & Torres S.A. B Aduanesa & Transfer

0 Alvia Isaac H. 0O Briones Daniel F.

B CENTAD O CONFICOEXS.A.

EDOMILAR S.A. O Empresa Aduanera Comercial CE. PED. S.A.
B FORFREIGHTSA BGIS Logistics

O Grupo Ordofiez @ Comejo & Iglesias

B Macobsa B Oficina Lanata Cia. Ltda.

W Roberto Perea A. B REPRENAD S.A.

@ SERVIADUANA Cia. Ltda. 0O Valero & Ochoa C.A

O Grupo Coka Barriga

Las empresas competidoras reparten sus servicios a las siguientes

empresas nacionales y multinacionales:

v' AEKIA ECUADOR S.A.

v AH DISENO

v ASEA BROWN BOVERI S.A.
v AUTO DELTA

v AVON ECUADOR

v AYMESA S.A.

v BEIERSDORF S.A.

v' BIC ECUADOR
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v' CRISTALERIA DEL ECUADOR CRIDESA

v' ECUACOBRE / GRIFERSA

v ECUADOR BOTTLING COMPANY

v ENERGIZER
v FARMANDINA

v GENERAL MOTORS DEL ECUADOR

v GRUNENTHAL
v HOV HOTELERA QUITO S.A.
v' LEVAPAN DEL ECUADOR

v OMNIBUS BB TRANSPORTES S.A.

v OWENS ILLINOIS ECUADOR
v' PFIZER

v PINTURAS CONDOR

v' SCHERING PLOUGH

v' TESALIA SPRING COMPANY

Y utilizan como agentes internacionales:

Alemania
TRANSMODE OVERSEAS

Brazil
CRAFT MULTIMODAL

Bélgica
CLEVE & ZONEN B. V.

Canada
CYBERFREIGHT SYSTEM ONTARIO INC.

Colombia
ICEBERG
UNITED CARGO

Chile
MAPETRANSPORT S.A.

Dinamarca
MARTIN BENCHER
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Estados Unidos
UCM
WESTWIND INTERNATIONAL

Espafia
EUROSHIP

Finlandia
MARTIN BENCHER

Holanda
CLEVE & ZONEN B. V.

Hong Kong
EXCEL NETWORK LTD HKG

India
TRIPLE EAGLE

Italia
GOTTARDO RUFFONI

Peru
RUSH TRANSPORT PERU
INTERANDINOS

Polonia
MARTIN BENCHER POLAND

Suiza
RUWA SPEED LTD.

Suecia

MARTIN BENCHER

Para Torres & Torres es facil competir pues dentro del mercado a
nivel nacional se encuentra entre los 3 primeros, junto con la
compania Valero & Ochoa C.A. y el Grupo Coka Barriga. Las demas

empresas aduaneras no influyen mayormente.

Sin embargo, para abrir una nueva oficina en Manta no es atractivo

para la competencia pues las barreras de entrada no son faciles de
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franquear, los participantes podrian llegar con nuevos recursos y
capacidades para apoderarse de una porcién del mercado, pero sera

dificil posicionarse en corto plazo.

Las barreras de entrada serian:

e La inversidn para establecerse en el sector. Los costos de
capital para establecerse en el sector pueden ser un tanto
elevados que disuadan a las empresas que estan valorando
entrar.

e Preferencias de la marca y lealtad del cliente hacia Torres &

Torres.

Los clientes a menudo estan apegados a una firma establecida, la
cual esta representada por la empresa: Torres & Torres. Este hecho
hace que a las empresas competidoras les resulte tremendamente
dificil penetrar en este sector, dado que el reconocimiento de la
marca y el desarrollo de la lealtad del cliente puede ser un proceso

lento y costoso.
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CAPITULO VI

ESTRATEGIAS DEL MERCADO

6.1. Consideraciones internacionales, nacionales y locales

La importancia del sector del
comercio exterior en el desarrollo
del pais es reconocida por su
influencia en varios entornos,
generando una importante
contribucion a la economia del
Estado.

El sector sigue mostrando sefales del dinamismo en el que se ha
desarrollado estos ultimos afios. Su crecimiento en el 2007 muestra
niveles muy positivos, y se ha desarrollado en un escenario

econdmico bastante favorable.

Ante la necesidad de hacer presencia en el puerto de Manta, se debe
considerar que los usuarios del comercio exterior se vean
beneficiados en los diferentes servicios que ofrece Torres &
Torres, lo cual repercutira en que la operacién de los clientes se vea
impactada por costos mas accesibles donde una buena tarifa les
representa ahorro, por lo que la intencidon es cuidar los intereses de
los clientes, convirtiendo la sucursal en una extension de los

objetivos de la empresa.
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6.2. Estrategias de producto, precio y estacionalidad

Estaran definidas de distintas formas, debido a que los servicios que

ofrece Torres & Torres son muy variados:
Tramites de Exportacion

Torres & Torres realiza asesoramiento y tramitaciones para la salida
de mercaderia al exterior, asi como reembarques, trasbordos, re-
exportaciones, drawback, reposicidn con franquicia arancelaria,
exportacion temporal, guias de movilizacidon, entre otros. Para ello
contarda con personal altamente calificado para realizar estas

operaciones, brindando un servicio de calidad.
Papeles Previos

Este servicio incluye la emision de documentos antes del embarque
exigidos por las siguientes entidades : Ministerio de Salud, Ministerio
de Agricultura y S.E.S.A, Ministerio de Obras Publicas, CONSEP,
Instituto de Higiene (Registro Sanitario),Comision de Energia
Atémica, Direccion General de Marina Mercante, Comexi, S.R.I
(exoneraciones de IVA). El ingreso por este servicio representa el

10% de los ingresos totales de la empresa.
Despacho Aduanero

Este es uno de los servicios con mayor demanda, que incluye:
desaduanizacidon y/o nacionalizacién de mercaderias, importacion a
consumo, menajes de casa y equipos de trabajo, donaciones, Zona

Franca, admisién Temporal, depdsitos industriales y comerciales.
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Servicio Tercerizado

Este servicio incluye la asesoria aduanera y se encuentra disponible
en Guayaquil y Quito, sin embargo se lo puede implementar en un
futuro en la nueva sucursal en Manta. El servicio tercerizado tiene sus
beneficios porque disminuye costos y reduccion de tiempos en los
procesos, la informacién y asesoria aduanera es al momento de
efectuarse las transacciones, la administracién de este personal esta

totalmente a cargo de Torres Y Torres.
Servicio legal

El Departamento Legal se especializa en reclamos sobre cualquier
caso administrativo aduanero que lesione los derechos sea de
personas naturales o juridicas, incluye lo siguiente: reclamos
administrativos, impugnaciones, devoluciones condicionada de
tributos, constitucion de depdsitos industriales, entre otros. Torres &
Torres cuenta con profesionales especializados en el campo legal que

brindan una asesoria completa para estos tramites.
Asesoria en Comercio Internacional

Torres & Torres se ha caracterizado por brindar un excelente servicio
en cuanto a asesoria en comercio internacional. Esta asesoria
comprende: el cumplimiento y aplicacién de requisitos legales,
nacionales y/o extranjeros, elaboracion de fichas técnicas por
productos, seleccion de términos de negociacidon internacional,
Logistica internacional, estudios para mecanismos de proteccién
sobre practicas desleales: Derechos anti-dumping, compensatorios,

etc.
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Seguro Internacional

Como parte del servicio completo, Torres & Torres ofrece a sus
clientes un seguro internacional de mercaderias con una cobertura
"Todo Riesgo" - bodega- 60 dias en Aduanas, de esta manera el
cliente puede cumplir con el requisito exigido por el gobierno
ecuatoriano de asegurar los productos que se importan utilizando una

compainia de seguros local.

Parametros de calidad

La calidad es el soporte estratégico que permite a Torres & Torres
ofrecer servicios adecuados a las expectativas de los clientes,

asegurarles su satisfaccidn y evitarles gastos innecesarios.

Precio del servicio

Depende del proyecto y las actividades, pero puede manejarse por
porcentaje del valor factura en concordancia con los servicios que se

requieran.

La cotizacion dependera de algunos factores especificos como la via
de transporte (maritimo, terrestre, aéreo), el tipo de servicio, el tipo

de mercaderia y el embalaje (contenedor o carga suelta).

Tal como se muestra en la pagina web del grupo:
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Nombre I
Empresa I
Teléfono I
Fax I
Persona que le recomendd I
nuestros servicios

Correo electrdnico I

Via de Transporte I Tipo de transporte Ll
Tipo de Servicio I Seleccione un servicio j
Tipo de mercaderia I Seleccione Mercaderia Ll

Ubicacion ‘—
Peso (kilos) ‘—
Volumen (m3) ‘—
Valor CIF (US$) ‘—

Embalaje I Seleccione embalaje j

Comentarios

Enviar |

www.torresytorres.com.ec



Estacionalidad

En cuanto a la captacion de clientes, Torres y torres - Manta tiene

proyectado no abrir masivamente el servicio sino integrar clientes

reales de Guayaquil cuyos objetivos sean el optimizar sus operaciones

en el Puerto de Manta, por lo cual la base de clientes que se estima

sera de 20, disponiendo del 50% de la capacidad operativa.

6.3.

Estrategias de penetracion y venta personal

A la hora de plantear estrategias de mercado en la sucursal de Manta

se debe considerar los siguientes puntos:

Necesidad planteada

Condiciones del contrato: Clausulas y politicas de la empresa.
Flexibilidad.

Costo del servicio: debe clarificarse las tarifas y especificar

conceptos que supongan pagos suplementarios.

Necesidad planteada de:

Estrategias orientadas a las necesidades del cliente.
All in - un solo contacto.

Cobertura global.

Soluciones eficaces.

Tarifas corporativas.

Ventajas competitivas.

Torres & Torres en Manta dispondra de las mejores técnicas para

el

movimiento de sus mercaderias, garantizando el

aprovisionamiento oportuno, seguro, en el lugar y tiempo preciso.
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El talento humano es de primera, ya que sus ejecutivos seran
seleccionados y entrenados, para dar soporte técnico y humano en

todas las areas y procesos de cada operacion.

En cuanto a tecnologia e informatica la sucursal de Manta tendra
avanzados sistemas de informacidon, herramientas adecuadas para el
seguimiento de todas las operaciones, que permiten ubicar la carga
en todo su trayecto, una metodologia apoyada por un software
creado exclusivamente para tales fines y soporte de Software rapido,

eficiente y eficaz.

Los servicios que prestara la nueva sucursal de MANTA seran de
asesoria técnica en logistica, operacidon logistica integral vy

tramitaciones importaciones-exportaciones en general.

6.4. Estrategia de promocion

Para promocionar los diferentes servicios de Torres & Torres se debe
tomar en cuenta que la presencia en la ciudad de Manta mas que por
su rendimiento econdmico esperado, se plantea la necesidad de
posicionarse fisicamente en este puerto, para ofrecer a los clientes un

servicio mas completo a nivel nacional.

La logistica que ofrece Torres & Torres — Manta en el ambito de
Comercio Exterior involucrard realizar operaciones de comercio
internacional desde puntos de origen hasta los puntos de llegada, con
los mejores costos y en el menor tiempo posible, utilizando los

mejores operadores, recursos y vias.
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6.5. Estrategia publicitaria y de comercializacion

A continuacién se detallan los medios que se utilizaran para la

estrategia publicitaria con sus costos respectivos:

Publicidad en Medios

Periodico

Diario “"EL UNIVERSO” $1880,00
Emision Domingo, Seccion ECONOMIA

15cm ancho x 20cm alto

Full Color

Torres & Torres
Agentes Nicionabes de Aduanas

" 1’
&

Seeesein folal  ywslo E\’l-prf

Operador Logistico de Comercio Exterior

Anuncia la apertura de sus nuevas oficinas ubicadas en el Puerto de
Manta como punto de origen y destino, coordinando con nuestros
agentes aduanales, transportistas, operadores, en el logro exitoso y
eficiente de sus operaciones de comercio exterior.
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Correo Directo
Imprenta Albocopias

Formato papel A4

Full Color

Cantidad 50 unid

Bond $5

Couche $ 20

Guayaquil Torres & Torres
‘!' 1!

Seﬁores :-...—..N.»('Si..'»-m-p-

XXXX XXX

Ciudad

De nuestras consideraciones:

Por este medio comunicamos a Ud.(s) Ila apertura de nuestras
oficinas en el nuevo punto de desarrollo portuario mas fuerte del pais
para los préximos 25 afos: Manta.

De acuerdo con los proyectos planteados por el Gobierno Central, el
nuevo puerto internacional “Multipropdsito” se convertira en punto
clave donde los barcos -madres- del Asia (5000 contenedores
aproximadamente) desembarquen vy distribuyan a los barcos —hijos-
para el resto de Sudamérica.

Como empresa no podemos dejar de tener presencia en este Puerto
donde se vislumbra un creciente desarrollo del comercio exterior en
el Ecuador convirtiéndose el puerto de Manta en un canal de paso
muy importante.

Torres & Torres pone a su disposicion la nueva oficina y las mejores
técnicas para el movimiento de sus mercaderias, garantizando el
aprovisionamiento oportuno, seguro, en el lugar y tiempo preciso.

Atentamente,

XXXXXXXXXXXXXXXX
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Web

Banner Principal

Produccion $300
Visitantes Unicos
IP 100X120 pixeles $250

Contrato minimo 3 meses

Valor incluye animacion

OPERADOR LOGISTICO DE COMERCIO EXTERIOR

0ficina en el Puerto de Manta como punto de origen
y destino. Lo que usted necesitaba para realizar todas
sus operaciones de Comercio Exterior en Manta, donde
usted contara con la asesoria que le apoyara en toda sus
operaciones de comercio exterior reduciendo tiempos y
costos.

Sistema Mailing (Correo electronico)

Costo significativo por tiempo de uso del computador $ 0.50 la hora

Mediante correo electrénico dirigido a los clientes reales y potenciales
se promocionara la nueva oficina en Manta del grupo Torres &

Torres.

Total Gastos de Promocidn y publicidad $ 2.450,00. En el Capitulo 9

se detalla el costo / beneficio que se obtendra por este rubro.

78



CAPITULO VII
OPERACIONES

Torres & Torres en Manta dispondra de las mejores técnicas para el
movimiento y operaciones de las mercaderias, garantizando el
aprovisionamiento oportuno, seguro, en el lugar y tiempo preciso
para sus clientes. A continuacidon se detallan las operaciones

logisticas y procedimientos:
7.1. Operaciones logisticas

A continuacién se esboza las operaciones del servicio de logistica de
comercio exterior que funciona desde el embarque en origen hasta la

llegada de la mercaderia en puerto.

Los agentes intervenientes en la operacién logistica son los

siguientes:

a. Importador o cliente (C)
b. Proveedor o exportador del cliente (suplidor)

c. Operador logistico (OL)

El servicio integral de operador logistico comprende desde el recojo
de la mercaderia en origen, transporte internacional, Agenciamiento
de Aduana, Deposito Autorizado, Centro de Distribucion y Distribucion

Fisica de la Mercaderia.

Procedimientos

12 Fase (Embarque en origen)

Las Coordinaciones entre el Operador Logistico (OL) y el Cliente (C)
empiezan poniéndose de acuerdo en que C debera entregar a OL, la

proforma u orden de pago o carta de crédito del suplidor donde se
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origina la operacidén, en los tiempos de salida y llegada de la
mercaderia. Lo que significa en resumen el recojo de los bienes en

origen ya sea incluso desde el almacén (ex-works).

Esto implica que el Cliente envia una carta de instrucciones a su
Proveedor para que entregue la carga al forwarder que designhe el

Operador Logistico.

Luego de entregar la carga, el Suplidor deberda remesar los
documentos de embarque a traves del banco (si es con carta de

crédito) o via courier al Operador Logistico.

Por su lado el OL coordinara con el Agente de Aduana sobre la
verificacion de la carga por parte de la compafiia supervisora, el
recojo, transporte local, TEA (Tiempo Estimado de Arribo) del vapor,

agenciamiento aduanal y salida de la mercaderia.

22 Fase (Flete Internacional)
Las Coordinaciones entre OL y C pueden ser:

o Importacion FOB. El OL dard instrucciones a su agente en
origen para que embarque en la naviera que éste le indique.

Siendo el pago del flete collect o pagadero en destino.

« Importacidon CFR. Si la negociacion se realiza por medio de este
contrato de Compra-Venta, quiere decir que el flete es prepaid
y la naviera es designada por el Suplidor. En tal caso el OL
indicard a su forwarder que se acerque y coordine con el

exportador sobre el transporte.
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32 Fase (Tramites, Seguros, Operaciones Bancarias)

Cuando se trata de Coordinaciones entre OL y C, tanto las

operaciones FOB y CFR estan sujetas a:

a. Informe de verificacion (IV). La realizan las supervisoras con
contrato, por montos superiores a los USD 5,000 FOB. Para lo
cual C debe manifestarle a OL con cual de ellas esta trabajando
o si prefiere OL puede sugerirle. En cualquiera de los casos OL
gestionara la Solicitud de Verificacidn antes del embarque con
por lo menos 15 dias. De esta manera podra coordinar con su

agente en origen sobre esta gestion.

b. Seguro de transporte internacional.-El OL apenas tenga en sus
manos una copia de la proforma del Exportador, debera
contratar en coordinacién con C una pdliza de Seguro de
Transporte Maritimo Internacional "All Risk" (es lo habitual) con
una compafia de seguros que ya trabaje con C o con una que

OL pueda recomendar.

c. Operaciones bancarias. Las operaciones que se realizan a
través de Cartas de Crédito entre el Exportador y el Importador
sufren frecuentemente de Ciertas trabas lamadas
"Discrepancias". Es decir que al momento de la presentacién de
los Documentos de Negociacion ante el Banco Confirmador o
Notificador por parte del Exportador, el banco encuentra
diferencias en los términos y condiciones de la carta de crédito,
por lo que puede rechazar los documentos o0 envia con
discrepancias al Banco Emisor y si el Importador da su
conformidad, es aceptada la documentacion por ende se

efectua el pago.

Todo esto implica demora y retrasos, donde muchas veces el
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barco ya llegd a destino y esto involuntariamente puede dilatar el
despacho de la mercaderia a consumo o a almacen autorizado,
incurriéndose en costos adicionales. Por tanto de existir estos
impases es de total responsabilidad del Importador en manejar
estos inconvenientes. Sin embargo OL puede asesorar para que la

dificultad sea viable prontamente.
42 Fase (Agenciamiento de aduana)

Durante las coordinaciones entre OL, C y AD, OL debe tener en sus
manos todos los documentos de embarque antes de la llegada del
vapor, es decir la F/C (Factura Comercial o Commercial Invoice), B/L
(Bill of Lading o Conocimiento de Embarque Maritimo), IV (Informe
de Inspeccion), PS (Pdliza de Seguro Maritimo) y otros que
competan. Como ya lo establecimos anteriormente los dos primeros
viene a través del banco o via courier desde origen y los dos ultimos

se consiguen en destino.

OL debera:

a. Coordinar con el Broker o con la Compafiia de Seguros sobre la
fecha de arribo de la nave para su presencia de ellos en el

momento del aforo fisico.
b. Coordinar con C sobre el pago del B/L.

c. Entregar a Aduana todos los documentos arriba mencionados y
solicitar una proforma sobre el monto de los Derechos
Arancelarios e Impuestos de ley que se tengan que pagar a

Aduana.

d. Indicar a Aduana sobre el Régimen Aduanero que van a tener
dichos productos, es decir si la totalidad de ellos va a consumo

0 a depdsito (Centro de Distribucion).

82



e. Coordinara con C para el pago de los derechos e impuestos que

sera canalizado por OL.

f. Coordinar con Aduana sobre la salida de la mercaderia en
cuanto a transporte local, retiro de la carga sin pago de

servicios extraordinarios, almacenamiento libre, etc.
52 Fase (Almacenaje)

Cuando existen coordinaciones entre OL, C y AD, se ha acordado
entre C y OL que toda la mercaderia va a un Deposito Autorizado.
Puede permanecer la mercaderia en un Centro de Distribucidn

(espacio rentado dentro del recinto del Depdsito Autorizado).
62 Fase (Distribucion Local y Nacional)

De acuerdo a lo establecido en la fase 5, OL coordina diariamente con
C en la distribucidon fisica de la mercaderia desde el Centro de
Distribucién a los puntos de destino final de las mismas que C le

indique, por medio de las unidades de reparto de OL.

A continuacion se muestra un flujo de las operaciones:
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FLUJOGRAMA DEL PROCESO ADUANERO

Embarque en origen

Flete internacional

Tramites, seguros,
op. bancarias

Agenciamiento
de aduana
—[ Almacenaje }
Distribucion local
Y nacional

—[ Reportes

_[

Facturacion
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Estudio Técnico

Debido a que la oferta en el mercado tanto de hardware como de
software es amplia, tenemos la posibilidad de buscar y negociar los
mejores equipos y los precios del mercado para satisfacer nuestras

necesidades.

Los servicios que son necesarios para el funcionamiento y desarrollo
de las actividades de Torres & Torres - Manta se pueden encontrar en
diversas empresas y proveedores locales, con las cuales se pueden

realizar convenios para formar alianzas comerciales.

Equipos e instalaciones

La empresa necesita de los siguientes equipos e instalaciones:

UNA COMPUTADORA 600,00
UNA IMPRESORA 100.00
UN TELEFONO 30,00
COMPRA LINEA TELEF 170,00
AIRE ACONDICIONADO 500,00
PUNTOS DE VOZ Y
DATOS 80,00
2 ESCRITORIOS 600,00
2 SILLAS 250,00
2 SILLAS VISITAS 140,00
1 ARCHIVADOR AEREO 280,00
1 LETRERO 300,00
3.050,00

Ademas necesitara de suministros informaticos (cds, diskettes,
servicio de Internet) y diariamente de suministros de oficina tales

como papeleria, utileria, entre otros.
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Distribucion de las areas

La distribucién adecuada de las areas determinar el éxito de las
operaciones de la empresa, donde las vias de comunicacién sean
disponibles. Asi se encuentra distribuido el espacio fisico destinado a

la parte operativa de la nueva oficina en Manta.

Distribucion Técnica - Departamental de la oficina en Manta

o — — Supervisor
Recepmon S omunicaciones

Asistente

Oficial de Cuentas

Asistente

7.2. Localizacion geografica

La localizacién adecuada de la sucursal para determinar el éxito de
las operaciones debe estar situada cercana al puerto, donde las vias
de comunicacion sean disponibles, ya que esta zona posee
excelentes condiciones para la operacibn de las diversas

tramitaciones aduaneras y servicios que presta Torres & Torres.
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FACTORES A CONSIDERAR EN LA UBICACION

Seguln los estudios previos que se han realizado y para tomar la
decision de donde va a funcionar la nueva sucursal, se ha tomado en

cuenta los siguientes factores para la eleccién de su ubicacion:

La cercania o lejania al mercado.

La cercania o lejania de los principales proveedores

Los medios de transporte disponibles.

Disponibilidad de los servicios basicos.

Dentro del analisis que se hizo a cada uno de estos factores y por
estas razones se ha elegido el sector antes especificado al ser
poseedor de todas las caracteristicas necesarias para el desarrollo del
presente proyecto, basado en los estudios técnicos, que se han
realizado a la zona propuesta, y al potencial econdmico y financiero

de la misma.

Por lo anteriormente expuesto, se ha dispuesto alquilar un local de
50m2 ubicado en las cercanias del puerto, el mismo que se encuentra
operando como Bodega de una empresa local, al terminar del afio en
curso se podria realizar conversaciones con los dueios del inmueble

para negociar el arriendo del establecimiento y los convenios de

pago.

7.3 Riesgos internos

Los riesgos internos que se pueden dar:

> Que Los clientes esperen innovaciones en el servicio
> Problemas en alcanzar niveles éptimos en la satisfaccién total
del cliente
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Para cristalizar esta parte, se debe capacitar a la gente en el cultivo

de su creatividad y desarrollo de innovaciones.

Se debe cuidar que los servicios sean de calidad pues de esta manera
contribuye a lograr la diferenciacién de los productos y de la imagen
corporativa de la empresa, con un enfoque dirigido a los procesos
relacionados con proporcionar servicios de calidad al cliente,
promoviendo la innovacidén constante bajo la idea de que siempre hay

una mejor forma de ser y de hacer.

Torres & Torres a través de su nueva sucursal contard con una
estructura de organizacién participativa que hard realidad sus
estrategias y acciones, dirigidas a crear valor y ofrecer servicios de

calidad. Esto conduce a orientar la empresa hacia el cliente.

7.4 Riesgos externos

Los usuarios del comercio exterior se ven afectados por la falta de
seguimiento de los agentes aduanales, transportistas, operadorasy
demas proveedores relacionados, lo cual repercute en que la
operacion de los usuarios se vea afectada e impactada por costos
ocultos o no considerador en sus operaciones iniciales, y donde una
buena tarifa de un proveedor es solo virtual el ahorro ya que en la
realidad la operacién poco eficiente hace que el costo neto real ese
supuesto ahorro de elegir proveedores con tarifas bajas sea en
perjuicio de la operacion, por lo que la intencion de optimizar los
centavos se pierden ddlares en el global de la operacién, por lo cual
nuestra empresa se dedica a cuidar los intereses de nuestros clientes,

siendo sus representantes en puerto, convirtiéndonos en una
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extension de su departamento de trafico, al ser sus ojos, oidos y

presencia.

Ademas como riesgo externo tenemos que considerar los posibles
cambios en el comercio exterior o en la politica ecuatoriana de
comercio exterior que podria incidir en el desenvolvimiento de las

operaciones de la nueva sucursal.

7.5. Planes de contingencia

Estamos conscientes de que el éxito de este proyecto no sera un
estado permanente, el proceso de toma de decisiones es cada vez
mas complejo, apareceran nuevas variables, muchas de ellas fuera
del alcance de la empresa: competencia, acceso a nuevos

proveedores, clientes mas exigentes, nuevas tecnologias, entre otros.

Es por eso que dentro de nuestro analisis se ha considerado como
plan de contingencia, es decir en caso de cumplirse las metas y
objetivos en ventas dentro del primer afio, se empezard a
implementar las operaciones de Ciateite, la compafia de Transportes,

que forma parte del grupo Torres & Torres.
7.6. Provisiones y seguros

La nueva sucursal se cubrird de cualquier riesgo fisico en sus
instalaciones vy de riesgo fisico en su personal, por lo que contara con
un seguro para incendios, y un seguro médico que cubriran los gastos
por cualquier eventualidad que se presente en el trabajo para

preservar la seguridad del personal operativo.
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CAPITULO VIII
ESTUDIO FINANCIERO

8.1 Presupuesto e inversiones

TORRES & TORRES S.A.

PRESUPUESTO PARA INSTALACION DE OFICINA EN MANTA

Descripcion Valor

Formulario para la obtencion del

RUC 0,6
Formulario patente municipal 0,5
Tasa de habilitacion Municipal 15
Permiso de funcionamiento 689
Gastos Notariales 4449
Arriendo ( + 2 DEPOSITO) 750,00
EQUIPO - COMPUTADORA 1 700,00
IMPRESORA 1 -
TELEFONO 1 30,00
COMPRA LINEA TELEF 1 170,00
AIRE ACONDICIONADO 1 500,00
PUNTOS DE VOZ Y DATOS 1 80,00
ESCRITORIOS 2 600,00
SILLAS 2 250,00
SILLAS VISITAS 2 140,00
ARCHIVADOR AEREQ 1 280,00
LETRERO 1 300,00
CAPITAL OPERACIONAL* 2.725,00
INVERSION INICIAL 7.675,00
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Capital operacional

Dentro del capital operacional se considerara los costos operativos
correspondientes al primer mes de actividades, tomando como
referencia los costos de la sucursal de Tulcan. El monto de inversion

del proyecto asciende a $ 7675.00

*CAPITAL OPERACIONAL O DE TRABAJO

Sueldos 1.750,00
Alimentacion 150,00
Arriendo 250,00
Energia Eléctrica 30,00
Agua 10,00
Telefono / Fax 100,00
Celular 20,00
Mantenimiento Oficina 50,00
Suministros Oficina 20,00
Internet 100,00
Correo directo 30,00
Gastos de valija 25,00
Gastos de formularios 40,00
Gastos en Aduanas 50,00
Movilizaciones 100,00
TOTAL 2.725,00

GENERALIDADES DEL PROYECTO

Ubicacion: Manta

Producto o Servicio: Servicios aduaneros
Moneda del Proyecto: Ddlar

Monto del Proyecto: U.s.$ 7.675,00
Recursos Propios: U.s.$ 7.675,00
Financiamiento: u.s.$ 0,00
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Proyeccion de ventas

Torres & Torres - Manta proyecta sus ventas disefnando un plan
donde se calcula una cifra de utilidad deseada trabajando con
valores relacionados a los ingresos hacia las ventas, obteniendo asi
un porcentaje de ganancias que puede variar segun la situacion de la
empresa y del entorno, pero que sirve de base para predecir lo que

se quiere ganar cada mes.

De acuerdo al porcentaje de ganancia y al comportamiento del
mercado en la sucursal en la ciudad de Tulcan, se estima que para el
primer afio se obtendrd un ingreso de $47.000,00 tomando en
consideracion que el 70% corresponderia a los ingresos por tramites
de importacién, el 20% a tramites de exportacién y el 10% por
papeles previos. Para los 5 afios siguientes se ha estimado un
incremento del 25% por afo, pues este es el comportamiento que ha

tenido la empresa en los ultimos afios.

8.2. Proyeccion a cinco afos

Las metas que se estiman cumplir en un plazo determinado durante
la marcha de la empresa las presentaremos mediante una

proyeccion de 5 afos.

Tomando como base el comportamiento del mercado,
especificamente, en los ingresos del 2006 y 2007 de Torres & Torres

se presenta un prondstico de ventas.

Se aspira que al final del primer afio de actividades la sucursal en

Manta podra obtener en ingresos un valor estimado de $47.000,00.
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Determinacion de costos fijos y variables

El presupuesto de gastos operativos anuales comprende los

desembolsos por los siguientes conceptos:

En Costos operativos: En costos de aduanas, valijas, transportacion,
formularios y demas costos relacionados con la actividad y en la
prestacion de servicios de la nueva sucursal, se ha estimado que para
al finalizar el primer afo de actividades sera de $4.140,00, tomando
como base las cifras proporcionadas en el ultimo Estado de
Resultados de la sucursal de Tulcan donde se refleja el
comportamiento de este rubro, sufriendo un incremento del 20%

anual.

En Gastos Administrativos y de Ventas se estima para el primer afio
un monto aproximado a los $28.560,00 tomando en cuenta que en
este afio se realizara la campafia publicitaria de la nueva agencia:

COSTOS OPERATIVOS

MENSUAL ANUAL
Supervisor 1 400,00
Oficial de Cuenta 1 300,00
Asistentes 2 500,00
Recepcion Comunicaciones 1 250,00
Encargado Aforo-Puerto 1 300,00
Alimentacion 150,00
ARRIENDO 250,00
ENERGIA ELECTRICA 30,00
AGUA 10,00
TELEFONO/FAX 100,00
CELULARES 20,00
MANTENIMIENTO OFICINA 50,00
SUMINISTROS OFICINA 20,00
Gastos de Promocion 2.450,00
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 2.380,00 28.560,00
INTERNET DIAL-UP 100,00
CORREO SEGURO 30,00
GASTOS DE VALIJA 25,00
GASTOS DE FORMULARIOS 40,00
GASTOS EN ADUANAS 50,00
MOVILIZACIONES 100,00
TOTAL GASTOS OPERATIVOS 345,00 4.140,00
TOTAL MENSUAL 5.175,00 62.100,00
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Depreciaciones:

El otro asunto importante es estimar la depreciacion anual de los

activos fijos. Se puede partir de una depreciacién lineal.

Los equipos de computacion se depreciaran en 3 afios al 20% sobre
la inversion de este rubro. Los muebles y equipos de oficina se
depreciaran en 10 anos (10% de depreciacién sobre la inversion en

este rubro).

DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS

DEPRECIACION
Valor total ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Equipos de Computacion 1.200,00 240,00 240,00 240,00
Equipos de Oficina 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00
Muebles y Enseres 1.270,00 127,00 127,00 127,00 127,00 127,00

A continuacion se muestra

2.500,00

397,00

397,00

397,00

las proyecciones del

operaciones de la nueva sucursal:

157,00

157,00

primer afo de
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PROYECCION PRIMER ANO

MERCADO TOTAL 261.111
% MERCADO TORRES Y TORRES 18%
% INGRESOS POR TRAMITES ANUALES IMPORTACION 70%
% INGRESQS POR TRAMITES ANUALES EXPORTACION 20%
% INGRESOS POR PAPELES PREVIOS 10%
ler afio
VENTAS ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP oCT NOV DIC
INGRESOS POR TRAMITES ANUALES IMPORTACION 32.900,000 2.741,67| 274167 274167 274167 274167 274167 274167 274167 274167 274167 274167 274167
INGRESOS POR TRAMITES ANUALES EXPORTACION 9,400,00 783,33 783,33 783,33 783,33 783,33 783,33 783,33 783,33 783,33 783,33 783,33 783,33
INGRESOS POR PAPELES PREVIOS 4,700,00 391,67 391,67 391,67 391,67 391,67 391,67 391,67 391,67 391,67 391,67 391,67 391,67
otal de Ve YEODEO]  3916,67) 3.916,67| 391667 3.916,67| 3.916,67| 3.916,67] 3.916,67] 3.916,67| 3.916,67| 3.916,67| 3.916,67| 3.916,67
COSTOS DE OPERACION 4.140,00 345,00 345,00 345,00 345,00 345,00 345,00 345,00 345,00 345,00 345,00 345,00 345,00
OTAL COSTOS OPERATIVO 4.140,00 345,00 345,00 345,00 345,00 345,00 345,00 345,00 345,00 345,00 345,00 345,00 345,00
ASTOS AD RA 0 DE PROMOCIO
Gastos de Administracion 28.560,00  2.380,00] 2.380,00] 2.380,00| 2.380,00| 2.380,00| 2.380,00 2.380,00[ 2.380,00 2.380,00[ 2.380,00] 2.380,00] 2.380,00
Gastos de promocion 2.450,00 204,17 204,17 204,17 204,17 204,17 204,17 204,17 204,17 204,17 204,17 204,17 204,17
DEPREC. EQUIP. OFICINA Y MUEBLES /ENSERES 397,00 33,08 33,08 33,08 33,08 33,08 33,08 33,08 33,08 33,08 33,08 33,08 33,08
OTAL GASTOS AD RATIVOS Y DE PROMOCIO yM)  2.617,25|  2.617,25] 2.617,25| 2.617,25| 2.617,25| 2.617,25| 2.617,25 2.617,25| 2.617,25| 2.617,25| 2.617,25| 2.617,25
PARTICIPACION UTILIDADES 1777500 148124998  14812]  148,12] 14812 14812 14812 14812] 14812 14812 14812 14812 148,12
IMPUESTOS 2.518,12| 209,843746 209,84 209,84 209,84 209,84 209,84 209,84 209,84 209,84 209,84 209,84 209,84
DEPRECIACION 397,00 33,08 33,08 33,08 33,08 33,08 33,08 33,08 33,08 33,08 33,08 33,08 33,08
INVERSION -7.675,00

FLUJO CAJA

-7.675,00

7.951,37

629,53

629,53

629,53

629,53

629,53

629,53

629,53

629,53

629,53

629,53

629,53
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PROYECCIONES ANUALES

% Ventas 25%
% Costos 10%

1 2 3 4 5
INGRESOS POR TRAMITES ANUALES IMPORTACION 32.900,00 41.125,00 51.406,25 64.257,81 80.322,27
INGRESOS POR TRAMITES ANUALES EXPORTACION 9.400,00 11.750,00 14.687,50 18.359,37 22.949,22
INGRESOS POR PAPELES PREVIOS 4.700,00 5.875,00 7.343,75 9.179,69 11.474,61

Total de Ventas

47.000,00

58.750,00

73.437,50

91.796,87

114.746,09

COSTOS DE OPERACION

4.140,00

4.554,00

5.009,40

5.510,34

6.061,37

TOTAL COSTOS OPERATIVOS

4.140,00

4.554,00

5.009,40

5.510,34

6.061,37

GASTOS ADMINISTRATIVOS Y DE PROMOCION

Gastos de Administracion y de promocion

31.010,00

34.111,00

37.522,10

41.27431

45.401,74

DEPREC. EQUIP. OFICINA Y MUEBLES /ENSERES

397,00

397,00

397,00

157,00

157,00

TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS

31.407,00

34.508,00

37.919,10

41.431,31

45.558,74

UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS

11.453,00

19.688,00

30.509,00

44.855,22

63.125,98
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8.3 Analisis del punto de equilibrio

El llamado punto de equilibrio consiste en determinar el volumen de
ventas necesario para cubrir los gastos operativos; en ese momento
la empresa no pierde ni gana, es decir obtiene equilibrio con utilidad

cero.

Los elementos que intervienen en la determinacion del punto de
equilibrio son los presentados en el Estado de Resultados: éstos son

los costos fijos y variables en relacidon con las ventas.

Para nuestro caso, utilizaremos el punto de equilibrio en valores de

venta, cuya formula es:

Costos Fijos
Punto de Equilibrio en US$ =

% del margen de contribucion

Esta férmula la aplicaremos para el primer ano de operacién y

consideraremos el Estado de Resultados.
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Estado de Resultados proyectado (Ao 1)

VENTAS §47.000,00 100%

Costos Operativos §.4.140,00 9%

Margen ~ de  Contribucion

(%Vtas - % Costos Operativos) §42.860,00 91%
Gastos Administrativos $31.010,00 §31,010,00
Utilidad operativa §11.850,00

Punto de equilibrio en USS Costos Fijos (Gos.Administ)
Y% margen contribucion

Reemplazando las cifras enla formula;

Punto de equilbrio en US$ 31.010,00
91%

Punto de equilibrio en USS § 34.005,37

ANO 1 ) PES  P.E.No. Tramites

Ingresos por tram, Importacion | $32.000,000  68,09%| $23.152,59 192938
Ingresos por tram, exportacion | $10.00000(  21,28%| $7.235,18 602,93
Ingresos por papeles previos §5.00000  10,64%| 361759 0147
Ingresos Totales $47,000,001  100,00%]| $ 34.005,37




8.4 Flujo de caja proyectado

El flujo de caja representa los desembolsos de dinero neto que se van

dando a través del tiempo.

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

INVERSION 1 2 3 4 5
INICIAL

INGRESO POR VENTAS 47.000,00  58.750,00 73.437,50 91.796,87 114.746,09
Ingresos por tramite de importacion 3290000 4112500 5140625 6425781  80.322,27
Ingresos por tramite de exportacion 940000 1175000 1468750 1835937  22.949,22
Ingresos por tramite de papeles previos 4.700,00 587500  7.343,75 917969 1147461
COSTOS OPERATIVOS 414000 455400 500940 551034  6.061,37
GASTOS ADMINISTRACION 31,010,00 34.111,00 3752210 4127431 4540174
PARTICIPACION UTILIDADES 177750  3.01275 4.63590  6.751,83  9.49245
IMPUESTOS 251812 426806 6.567,52  9.56510  13.447,63
DEPRECIACION 397,00 397,00 397,00 157,00 157,00
INVERSION 1.675,00

FLUJO CAJA -7.67500 795137 13.201,19 20.09957 28.852,29  40.499,90

TIR 59%

VAN 63.699,31
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8.5 Estado de resultados proyectado

Se presenta el Estado de Resultados desde el primer afo de operaciones hasta el quinto aho, en donde se pueden

observar las utilidades netas que arroja el proyecto.

TORRES & TORRES S.A. MANTA

ESTADO DE RESULTADOS ANUALES PROYECTADOS

DESCRIPCION 1 2 3 4 5

VENTAS NETAS 47.000,00 58.750,00 73.437,50 91.796,87| 114.746,09
COSTOS OPERATIVOS 4.140,00 4.554,00 5.009,40 5.510,34 6.061,37
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 42.860,00 54.196,00 68.428,10 86.286,53| 108.684,72
GASTOS ADMINISTRACION 31.010,00 34.111,00 37.522,10 41.274,31 45.401,74
Utilidad antes Intereses e Impuestos 11.850,00 20.085,00 30.906,00 45.012,22 63.282,98
15% part. Trabajadores 1.777,50 3.012,75 4.635,90 6.751,83 9.492,45
Utilidad antes impuesto a la Renta 10.072,50 17.072,25 26.270,10 38.260,39 53.790,53
25% IMPUESTO A LA RENTA 2.518,12 4.268,06 6.567,52 9.565,10 13.447,63
UTILIDAD NETA 7.554,37 12.804,19 19.702,57 28.695,29 40.342,90
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TORRES & TORRES - MANTA

BALANCE GENERAL

ACTIVO CIRCULANTE

CAJA - BANCOS 8.149,37| 20.953,56 40.656,14 69.138,43 109.481,33
ACT FIJOS

EQUIPOS COMPUTACION 1.200,00| 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00
EQUIPOS DE OFICINA 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00
MUEBLES Y ENSERES 1.270,00]  1.270,00 1.270,00 1.270,00 1.270,00
DEPRECIACION ACUM. 370,00 370,00 370,00 157,00 157,00
TOTAL ACTIVOS FIJOS 2.130,00| 2.130,00 2.130,00 2.343,00 2.343,00

TOTAL ACTIVOS

10.279,37

23.083,56

42.786,14

71.481,43

111.824,33

PASIVOS

OBLIGACIONES

BANCARIAS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
INT. POR PAGAR 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL PASIVOS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
PATRIMONIO

CAPITAL 2.725,00 2.725,00 2.725,00 2.725,00 2.725,00
UTILIDAD DEL

EJERCICIO ACTUAL 7.554,37 12.804,19 19.702,57 28.695,29 40.342,90
UTILIDAD ACUM. 7.554,37 20.358,56 40.061,14 68.756,43

TOTAL PATRIMONIO
TOTAL PASIVO Y
PATRIMONIO

10.279,37

23.083,56

42.786,14

71.481,43

111.824,33

10.279,37

23.083,56

42.786,14

71.481,43

111.824,33
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CAPITULO IX

ANALISIS FINANCIERO

9.1 Tasa interna de retorno

Determinacion de la Tasa minima de retorno (TMAR)

Para poder realizar los flujos de caja es necesario determinar la tasa
con la que se traera a valor presente el Flujo de Caja del Proyecto. El
primer modelo que se utilizara para determinar la TMAR o la tasa de

descuento es el CAPM.

El Modelo CAPM (Capital Asset Pricing Model ) es un método que se
utiliza para obtener la rentabilidad que se requiere a los recursos

propios. Su férmula es:

CAPM = Rf + B (Rm - Rf) + Prima Riesgo Pais

Adicionalmente consideramos conveniente afiadir el riesgo pais, dado

que vamos a utilizar datos de los EE.UU. Siendo:

Rf: rentabilidad de un activo que no ofrece riesgo
Rm: rentabilidad del mercado
(Rm-Rf): prima de riesgo del mercado

B: coeficiente de variabilidad del rendimiento de los recursos propios
de la empresa respecto al rendimiento de los recursos propios del
mercado. Cuanto mayor sea B, mayor sera el riesgo que corre la

empresa.
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Datos:

R = 4,80 % Rendimiento anual de los bonos del
Tesoro de los EE.UU. a los 10 anos
Rm--Rf= 8,64 % Prima riesgo del mercado*
B = 2,00 Beta del sector**
5% Prima Riesgo Pais

Fuente: Banco Central del Ecuador
www..ecuadorinvierte.com

* Ibbotson & Associates, Chicago

** 3 de una agencia aduanera de EE.UU.

Aplicacion de la férmula:

CAPM = 4.80 + 2,00 (8.64) + 0.05

0,2213 = 22,13%
Esta tasa es de de 22,13%

Finalmente, se procede a utilizar el método CPPC, para determinar
la TMAR o Tasa de Descuento del proyecto:

cppc = (%tasa deuda) (1- % de deuda) (%capital propio) + CAPM (1- % de
capital propio)

Datos:

% de deuda: 0%

% tasa de deuda: 0 %

% capital propio: 100%
CAPM 22,13%

Aplicacion férmula:
cppc = 0.0 (1 - 0.0) (100%) + 0.2213 (1 -100% )

=0+21.90 cppc = 21.90 %

La tasa de descuento con la que traerd a valor presente los Flujos de

Caja de la empresa es de 21.90%.
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La TIR debe superar a la tasa de descuento establecida en 21.90%.

La TIR es la tasa de descuento que iguala el valor actual de los
futuros netos de efectivo de un proyecto de inversion con el flujo de
salida de efectivo inicial del proyecto. Esta constituye la medida mas
efectiva para comparar si un proyecto es rentablemente atractivo o

no.

El proyecto obtuvo una TIR final del 59% que resulta del flujo de

caja. Con esta tasa queda demostrado que el proyecto es rentable.

9.2 VAN (Valor Actual Neto)

El VAN es un indicador del valor del proyecto que tiene en cuenta la
influencia del tiempo (es decir, que comprende la actualizacion).
Especificamente el valor actual neto, nos mide el valor actualizado de
los beneficios netos del proyecto, y nos brinda informacién adicional a
la que nos provee la TIR. Si el VAN es positivo, la inversién puede
generar ganancias después de reponer el capital y pagar los intereses
incurridos. Si el VAN es negativo, el rendimiento de la inversidn no es

suficiente para reponer el capital invertido y pagar los intereses.

Si la suma de estos flujos descontados a una minima tasa alternativa
de inversidén es cero o positiva se considera rentable el proyecto. El
VAN obtenido con la tasa de descuento es de $ 63.699,31 que es

mayor a 0, por lo tanto el proyecto es rentable.
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9.3 Periodo de Recuperacion de la Inversion ( PRI )

La recuperacion de la inversidon a realizar para la implementacion de

la propuesta se la obtiene a través de

la siguiente ecuacion
financiera:
P = F(1+i)"
F = flujo de caja
I = Tasa de descuento = 21.90% anual

n = ano

Con estos datos se elabora el cuadro para el calculo del periodo de

recuperacion de la inversion:

PERIODO DE RECUPERACION DE LA

INVERSION
. . Valor
Inversion| Flujo de Tasa Valor presente
Ano Inicial Caja descuento formula  presente acum.
0| 7.675,00
1 7.951,37 21,90% |P=F(1+i)" | 6.522,87| 6.522,87
2 13.201,19 21,90% |P=F(1+i)" | 8.883,94|15.406,81
3 20.099,57 21,90% |P=F(1+i)" |11.096,24|26.503,04
4 29.092,29 21,90% |P=F(1+i)" |13.175,38|39.678,42
5 40.739,90 21,90% | P=F(1+i)" |15.135,66|54.814,09

El PRI es a partir del segundo afio donde se recupera la inversiéon y se

empieza a obtener beneficios econdmicos del proyecto.

9.4 Costo / Beneficio

Para que la propuesta sea adecuada a las necesidades de la empresa,

el coeficiente de beneficio - costo debe ser mayor que 1, este
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coeficiente se lo calcula dividiendo los beneficios obtenidos durante

los 5 afios, para los costos mas la inversion inicial y se tiene que:

X = Beneficio / Costos + Inversion Inicial
X = 385.730,47 / 214.594,27 + 7.675
X= 385.730,47 / 222.269,27

X=1.73

9.5 Conclusiones del analisis economico

Descripcion Restriccion Conclusion
TIR 57% 59% > 21.90% Factible y
viable
VAN $63.699,31 63.699,31 > 0 Factible y
viable
PRI Segundo afo 2 < 5 afos Factible y
sostenible
COSTO/BENEFICIO 1.73 1.73>1 Factible y
sustentable

9.6 Viabilidad

Debido a que el tiempo de recuperacidn comienza a partir del
segundo afio, menor que el tiempo de duracion de la propuesta, se

dice que la misma es viable.
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9.7 Factibilidad

Debido a la TIR del 59% es superior a la tasa minima 21.90%, el VAN
es mayor que cero y la recuperacidon de la inversiéon de 2 afios es
menor al tiempo de vida atil de la propuesta que es de 5 afos,
entonces se manifiesta que la inversién es conveniente para los

intereses de la empresa, desde el punto de vista econdmico.

9.8 Sostenibilidad

Se dice que la propuesta es sostenible ya que después de recuperar
la inversion en el segundo ano, la empresa contara con un beneficio
que se obtendra durante los siguientes afios que completa el tiempo

de la propuesta.

9.9 Sustentabilidad

La propuesta se sustenta en que el beneficio a obtener durante la
propuesta es mayor que el costo ya que el coeficiente de costo-
beneficio es mayor que 1 en $0.73 lo que indica que por cada délar

gue invierte la empresa, ésta obtendra $1.73.

9.10 Analisis de sensibilidad

El anadlisis de sensibilidad, segln varios autores, nos permite
identificar cuan sensible es la evaluacion del proyecto a variaciones
de una o algunas variables. Este analisis nos permite saber el efecto
que tienen estas variaciones en el VAN y la TIR, que pueden hacer
gue se cambie la decisién de aceptar o no un proyecto.

Se realizaron dos escenarios pesimistas y dos optimistas para el

primer afio de actividades:
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PROYECCION PRIMER ANO 1ER. ESCENARIO PESIMISTA

MERCADO TOTAL 261.111
% MERCADO TORRES Y TORRES 17%
% INGRESOS POR TRAMITES ANUALES IMPORTACION 70%
% INGRESOS POR TRAMITES ANUALES EXPORTACION 20%
% INGRESOS POR PAPELES PREVIOS 10%
% COSTOS + 15%
ler afio
VENTAS ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP 0CT NOV DIC
INGRESOS POR TRAMITES ANUALES IMPORTACION 3107222 258935 2.589,35| 258935 258935 2.589,35 2.589,35| 258935 258935 2.589,35 2.589,35| 258935  2.589,35
INGRESOS POR TRAMITES ANUALES EXPORTACION 887778 73981 73981 73981 73981 73981 73981 73981 73981 73981 73981 73981 73981
INGRESOS POR PAPELES PREVIOS 443889 36991 36991 36991 3991 36991 36991 36991 3991 36991 36991 36991 369,91

369907 3699071 369907 369907 369907 3.69907| 369907 369907 3.69907 369907 369907 3.699,07
396,75 3%75 39675 39675 3%75 39675 39675 3%,75 39675 39675 3%6,75  3%,75
39675 39675 3%75 %675 39675 39675  3%75  3%675 39675 396,75  3%75  3%,75

Total de Ventas
COSTOS DE OPERACION 4,761,00
TOTAL COSTOS OPERATIVOS

GASTOS ADMINISTRATIVOS Y DE PROMOCION
Gastos de Adnminsracén 2856000 238000 238000 238000 2380000 238000 238000 238000 238000 238000] 238000] 238000 2380,0
Gastos de promacidn o) I I I I I T I I I Y T X
DEPREC. EQUIP. OFICINA Y MUEBLES /ENERES 0 ) I I I T I T T T T T
261705 260725 26725 261725 26175 261725 2675 261725 26175 261725 26175 261735

PARTICIPACION UTILIDADES L77750) 148124998 14812) 14812 14812 14812 14812 14812 14812 14812 14812 14812 14812
IMPUESTOS 2518,12) 209,843746)  20984] 20984 20984 20984] 20084 20984 20984] 20084 20984 20984 209,84
DEPRECIACION 397,00 308 3308 3308 3308 3308 3308 3308 3308 3308 3308 3308 3308
INVERSION -1.675,00

FLUJO CAJA -1.67500 432226 36019 36019 36019 36019 36019 36019 36019 36019 360,19 36019 360,19
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PROYECCION PRIMER ANO - 200, ESCENARIO PESIMISTA

MERCADO TOTAL 261111
% MERCADO TORRES Y TORRES 16%
Yo INGRESOS POR TRAMITES ANUALES INPORTACION 10%
Ho INGRESOS POR TRAMITES ANUALES EXPORTACION 20%
Yy INGRESOS POR PAPELES PREVIOS 10%
Y% COSTOS + 20%

lerafio
ENE [ FEB | MAR [ ABR | MAY [ JUN | JuL [ A0 | S [ oCT | Nov [ DIC
INGRESOS POR TRAMITES ANUALES IMPORTACION v a0 2o 2ol 43Ol 2430 243t ad] a2 24304 243104 24310
INGRESOS POR TRAMITES ANUALES EXPORTACION 83556 69630 696300 6%630] %630  69630] 69630 69630 696300 6%630] %630 69630 63630
INGRESOS POR PAPELES PREVIOS a7 Mets] eS| s et IS M1 S| s 5 MBI MBIS 34815
otal de Ventz PRAERL] 348148 34148 3481d8] 3481d6] 346148 346148 348148 348148 34148 3481d8] 34e1d6] 346146
COSTOS DE OPERACION e I R U R S A D R U O
OTAL COSTOS OPERATIVO | aed) aet0 a0 o] a0] 40l 4] 4t 4%t 4n6l0 43600 476,00
AS10y AD RATIVOS Y DE PROMOCLO
Gastos de Adminstracin 2856000 238000 238000 2.38000] 238000 238000 238000 238000 238000 2.38000] 238000 238000 2380,0
Gstos de promacidn o I I e I I I v I I Y I R T
DEPREC. EQUIP. OFICINA Y MUEBLES /ENSERES R T T T T
OTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS Y DE PROMC MR 261725 261725 26725 26725 260725 26175 26115 261725 261725 261725 261725 26175
PARTICIPACION UTILIDADES e I e I I I I T T T I T T T
IMPUESTOS 25102 209eme 09 s wosa  awosl  a9sd  a9sd  ss  wos  awos|  a9s a9
DEPRECIACION T T T T T T T T T T
INVERSION 1.675,00

FLUJO CAJA

-1.675,00

758,95
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PROYECCION PRIMER ANO - 1ER, ESCENARIO OPTIMISTA

FLUJO CAJA -1.675,00

9.371,49

780,96

780,96

780,96

780,96

780,96

780,96

780,96

780,96

780,96

780,96

MERCADO TOTAL 261114
% MERCADO TORRES Y TORRES 19%
% INGRESOS POR TRAMITES ANUALES IMPORTACION 70%
% INGRESOS POR TRAMITES ANUALES EXPORTACION 20%
% INGRESQS POR PAPELES PREVIOS 10%
Ler afio

VENTAS ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | JuL | AGO | SEP | ocT | Nov | DIC
INGRESOS POR TRAMITES ANUALES IMPORTACION W78 289398 2893980 289398 289398 289398 289398 289398 289398 289398 289398 289398 2.8938
INGRESOS POR TRAMITES ANUALES EXPORTACION 092,20 82685 82685 82685 82685 82685 826,85 826,85 82685 82685 82685 82685 826,85
INGRESOS POR PAPELES PREVIOS R S T T
Total de Ventas ORINRM] 4134060 4134260 4134260 4134260 4134260 413426] 4134260 413426 4134260 413426 4134260 413426
L4000 5000 sl ws00] 4500 500l ws00] 5000 345000 500 M5000 345000 34500
TOTAL COSTOS OPERATIVOS RTORN] 35000 34000 w5000 5000 345000 3s0l  a4s00f  as00] w5000 5000 345000 34500
GASTOS ADMINISTRATIVOS Y DE PROMOCION
Gastos de Adminisracion 26560000 2380000 2.380,00 2.380,00 2380000 2380000 2380000 2380000 2.380,00 2.380,000 2380000 238000 2.380,0
Gastos de promocion PR A O I I O s A I v I I Y
DEPREC. EQUIP. OFICINA Y MUEBLES /ENSERES w7000 308 308 3308l 3308l 33080 38 308 3308 3308 3308 3308 3308
OTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS Y DE PROMOCIO MUY 260750 261750 26175 261725 26178 26178 26075 261705 26175 26175 261725 261705
PARTICIPACION UTILIDADES s R I X R I I I R N T X
IMPUESTOS 25800 20984 20984 20984 20984 20984 2098 20984 20984 20984 0984 20984 2094
DEPRECIACION o0l 308l 3308 308 3308 3308l 3308 308 3308 3308 3308 308 3308
INVERSION -7,675,00

780,96
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PROYECCION PRIMER ANO - 200, ESCENARIO OPTIMISTA

MERCADO TOTAL 261111
% MERCADO TORRES Y TORRES 20%
%y INGRESOS POR TRAMITES ANUALES IMPORTACION 70%
Yy INGRESOS POR TRAMITES ANUALES EXPORTACION 20%
Yy INGRESOS POR PAPELES PREVIOS 10%

ler aflo
ENE | FEB | MAR | ABR | MAY [ JUN | JuL | AGO [ S | OCT [ NOV [ DIC
INGRESOS POR TRAMITES ANUALES IMPORTACION 355,56 304630 304630 304630] 304630 304630 304630 304630 304630 304630 304630 304630 304630
INGRESOS POR TRAMITES ANUALES EXPORTACION 0444 s3] s3] el ey s s3] end7l ey sm3[  sw3 s3] 8n3
INGRESOS POR PAPELES PREVIOS o I I I 5 = I I I S O SO
otal de Venta 435185 435185 435185 435185 435185 435185 435185 435185 435185 435185 435185 435185
COSTOS DE OPERACION 4000 o0l 500 500 500 w500 45000 3500 ds00] 500 M50 M50 4500
Gastos de Adrministracién 2856000 2.380,00] 230,00 238000] 238000 2.380,00] 230,00 2380,00] 238000 238000 230,00 2380,00] 238000
Gastos de promocin P I ) I I v I I I I Y
DEPREC. EQUIP. OFICINA Y MUEBLES /ENSERES 00 308 308 3308 mesl 308 308 3308 3es[ 308l 308 3308 3308
OTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS Y DE PROMOCIO MOAT] 261725 261725 261725 261725 261725 261725 261725 261725 261725 261725 261725 261725
PARTICIPACION UTILIDADES s I T Y T I T T T T T
IMPUESTOS 2518,00] 098 098 0984 984 2984 2098 098] 098 098 0984 984 294
DEPRECIACION 00 308l 308 338 wmosl 308l 308 3308 :os[ 308l 308 3308 3308
INVERSION -7.675,00
FLUJ0 CAJA 767500 1198260 99855 99855 99855 99855 99855 99855 99855 99855 99855 99855 99855 99855
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Escenarios Negativos

Participacion Costos Participacion Costos
17% 15% 16% 20%
TIR = 55% TIR = 51%
VAN = VAN =
61.102,51 58.311,38
Escenarios Positivos
Participacion Costos Participacion Costos
19% 10% 20% 10%
TIR = 62% TIR = 65%
VAN = VAN =
65.678,44 67.723.24

Podemos apreciar que en ambos escenarios, el proyecto sigue siendo

viable, factible y sostenible.

Analisis de sensibilidad para los siguientes afos

Las variables mas significativas analizadas fueron el incremento anual

en ventas y en costos de ventas y administrativos.

El analisis de sensibilidad demuestra que ante

las mas altas

variaciones esperadas en los distintos parametros, la rentabilidad del

proyecto se mantiene y continla siendo atractivo.
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ANALISIS DE SENSIBILIDAD

TIR VAN Decision
VENTAS 15%
COSTOS 12%
50% 50.654,92 Aceptar
VENTAS 10%
COSTOS 18%
42% 40.287,47 Aceptar
VENTAS 5%
COSTOS 25%
33% 30.790,43 Aceptar
VENTAS 2%
COSTOS 40%
26% 25.358,20 Aceptar
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9.11 Razones financieras

RENTABILIDAD SOBRE LA INVERSION TOTAL

Se ha determinado que en el primer afio de operacion se alcanzaria

una rentabilidad sobre la inversion total de:

Utilidad antes del Imp. Renta

Rent. Inv. Total = ---====-=----mmmmmmmo oo x100 =
Inversion Total

Rent. Inv. Total = 10.072,50/ 7.675 = 131.24%

Este resultado determina que el proyecto es técnico vy

econdOmicamente viable.

RENTABILIDAD SOBRE LOS RECURSOS PROPIOS

Los recursos propios aportados para poner en marcha este proyecto

asciende en el primer ano a:

Util. Antes del Imp. Renta

Rent. Rec. Propios = ----=-======-----momomomommmoo oo *100 =
Capital social*

* Capital operacional de un mes de actividades

Rent. Rec. Propios = 10.072,50 / 2.725 = 369.63%
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RENTABILIDAD SOBRE LAS VENTAS

Relacionando las utilidades antes del impuesto con las ventas, se
calculd el indice de rentabilidad sobre las ventas, obteniendo como

resultado un 21.43 % para el primer afio.

Util. Antes del Imp. Renta
Rent. Sobre Ventas = ------==-======--=ommmmmmmo oo *100 =

Ventas Netas

Rent. Sobre las ventas = 10.072,50 / 47.000 = 21.43%

LIQUIDEZ

No se ha podido determinar liquidez en el proyecto por no haber

contraido deuda ni a corto ni mediano plazo.

Activo Corriente 8.149,38
Liquidez = ---------=--------momoomooo- = mmmmmmmmmmmeoeee-
Pasivo Corriente 0
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CAPITULO X

ANALISIS AMBIENTAL

El andlisis ambiental tiene como propdsito bdasico el manejo de
asuntos humanos de una forma que sea amigable al medio ambiente,

es decir que proteja a la naturaleza.

Una gestién de impacto ambiental intenta reducir al minimo los
efectos del ser humano en los diversos ecosistemas, elevar al
maximo las posibilidades de supervivencia de todas las formas de

vida siendo esto un equilibrio bioldgico.

10.1 Analisis de areas o segmentos influenciados

De manera que encontremos las partes en las cuales podemos tener
una influencia en cuanto al medio ambiente de la localidad donde
tenemos nuestras operaciones, es necesario observar el proceso
productivo de la empresa de manera que podamos precisar los
elementos y factores que tienen impacto en el medio ambiente. Asi
podremos tener claro qué debemos establecer para desarrollar la

gestion de impacto ambiental en la empresa.

Cabe senalar que se consideraron todas las areas de la empresa. Es
asi que una primera revisién ambiental inicial de la nueva sucursal

nos muestra ciertos items que deberan ser considerados:

1. Vehiculos: necesarios para la transportacién de mercancia. El uso
de combustible contribuye a la contaminacion del aire por efecto del
mondxido de carbono expulsado en su combustiéon. Por ubicarse

cerca del puerto no causaria mayor molestia.
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2. Eliminacién de Desechos: los desechos que en su mayoria estan
compuestos de residuos de fundas, etiquetas, papel que son botados
a la basura, en este aspecto la sucursal en Manta debe instaurar
algun sistema de reciclaje a sabiendas de todos que estos materiales
pueden ser reutilizados.

3. Aseo de las bodegas, oficinas, areas operativas: El suelo del local
en Manta debe ser de cemento con baldosa, sin embargo se debe
evitar al ser barrido en ocasiones levante una leve nube de polvo, lo
que favoreceria la contaminacién del aire producto de las particulas

en suspension que son barridas al aire.

El proyecto determina el nivel del impacto ambiental que produciria la
implementacion de la nueva sucursal en Manta, para identificar los
impactos potenciales se utilizara el método de la Matriz de Leopold,
el cual califica de una manera cualitativa, la magnitud e importancia
del efecto producido por una actividad realizada por el proyecto,
sobre un factor ambiental determinado. Para calificar los impactos

tanto positivos como negativos, se utilizan las siguientes tablas:

IMPACTOS POSITIVOS

Intensidad|Afectacién|Calificaciéon|Duracién |InfluencialCalificacion

Baja Baja 1 Temporal [Puntual 1
Baja Media 2 Media Puntual 2
Baja Alta 3 Permanente|Puntual 3
Media Baja 4 Temporal |[Local 4
Media Media 5 Media Local 5
Media Alta 6 Permanente|Local 6
Alta Baja 7 Temporal |Regional |7
Alta Media 8 Media Regional |8
Alta Alta 9 Permanente|Regional |9
Muy alta Alta 10 Permanente|Nacional 10
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IMPACTOS NEGATIVOS

Intensidad|Afectacion|Calificacion|Duracién |Influencia|Calificacion

Baja Baja -1 Temporal Puntual 1
Baja Media -2 Media Puntual 2
Baja Alta -3 Permanente| Puntual 3
Media Baja -4 Temporal Local 4
Media Media -5 Media Local 5
Media Alta -6 Permanente Local 6
Alta Baja -7 Temporal | Regional 7
Alta Media -8 Media Regional 8
Alta Alta -9 Permanente| Regional 9
Muy alta Alta -10 Permanente| Nacional 10

En la matriz se detallan las actividades del proyecto (columnas),
que causan impacto en el medio ambiente. Y los factores
ambientales (filas) que son afectados por la implementacién del

proyecto.

En la interseccion de las actividades con los factores ambientales,
se coloca la calificacién de la magnitud en el tridngulo superior y la
calificacion de su importancia en el triangulo inferior. Luego se debe
multiplicar la magnitud por la importancia para obtener Ia
calificacion de cada impacto. Una vez obtenidas las calificaciones,
se procede a sumar las filas y las columnas para obtener la
agregacion de impactos, que muestra cuan beneficiada o
perjudicada fue la actividad para el medio ambiente, o cuan
beneficiado o perjudicado fue el factor por las actividades realizadas

por el proyecto.
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ACTIVIDADES Y LOS FACTORES AMBIENTALES

Actividades| Embalaje |Comercia|Ubicacion |Afectaciones|Afectaciones
| Y Positivas Negativas

Factores empacado
Ambientales

Transporte de mercancias || -1 | | I | -4
4 L L
Zona I 3 0
I CH
Generacion de Polvo, gas, | | | -1 | | | 0 -1
humo, ruido I U
Empleo Ll L2 | | 10 0
I
Servicios Basicos : Luz| | | | I | 2 0
eléctrica L 2 L L
0 12 3
Afectaciones Positivas
|Afectaciones Negativas ||-4 ||-1 ||0 || || |
|Agregacic’>n de Impactos || -4 || 11 ||3 || || 10 |

En la tabla vemos que el proyecto es positivo (10) y no perjudica al
medio ambiente, pues es beneficioso en algunas actividades, pero se
debe tomar en cuenta los factores del humo que escapan de los
carros transportadores de la mercancia asi como el ruido que

afectaria a la zona.

El proyecto es positivo y no perjudica al medio ambiente, siendo un
proyecto de servicios, pero se debe tomar en cuenta los factores del
humo que escapan de los vehiculos, asi como el debido desecho de

los desperdicios que no pueden ser reutilizados o reciclados.
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10.2 Minimizacion de los posibles impactos ambientales

La empresa debe desarrollar capacidades y apoyar los mecanismos
para lograr la politica, objetivos y metas ambientales, para ello, es
necesario enfocar al personal, sus sistemas, su estrategia, sus

recursos y su estructura.

- Por lo tanto, se debe insertar la gestién ambiental en la estructura
empresarial y ademas, dicha gestién debe someterse a la jerarquia
que la estructura que la empresa establece. En consecuencia, se
hace imprescindible contar con un programa de capacitacion
dirigido a todos los niveles de la empresa, con los siguientes

topicos:

- La persona encargada de la supervisidon de la sucursal en Manta

debe motivar y crear conciencia en los empleados.

- Se debe impartir educacidn ambiental permanentemente e
incorporar criterios ambientales en la seleccion de personal.
Ademas, el personal debe conocer los requisitos reglamentarios,

normas internas, politicas y objetivos de la compafia.

- Se debe establecer procesos para informar interna y externamente
las actividades ambientales, mas aun, los resultados de
monitoreos, auditorias y revisiones deben comunicarse a los

responsables ambientales.
- Debe documentarse apropiadamente los procesos y

procedimientos operacionales actualizdndose cuando sea

necesario.
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Se deben establecer y mantener procedimientos y controles

operacionales.

Debe establecerse planes y procedimientos de emergencia
ambientales para asegurar la existencia de una respuesta

adecuada ante incidentes inesperados.

Se debe medir y monitorear el comportamiento ambiental para

compararlo con los objetivos y metas ambientales.

Una vez documentado los resultados del punto anterior, se deben
identificar las acciones correctivas y preventivas que correspondan
y sera la gerencia quien deba asegurar la implementacion de estas

acciones.

Se debe contar con un sistema de informacion y documentacién
apropiado, que cubran: requisitos legales, permisos, aspectos
ambientales e impactos, actividades de capacitacion, actividades

de inspeccidn y seguimiento, informacion sobre proveedores.
Se deben efectuar auditorias peridédicas del desempefio ambiental

de la empresa, con el objeto de determinar cémo esta funcionando

y si se requieren modificaciones.
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CAPITULO XI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Una vez elaborado el estudio y el plan de mercadeo y de haber
realizado un adecuado analisis financiero del proyecto de expansién,

se pone en consideracién algunas conclusiones y recomendaciones.

11.1. Conclusiones

o Los estudios preliminares determinan que la situacion actual del
mercado es ideal para la expansiéon de Torres & Torres en la

ciudad de Manta lo cual asegura una alta rentabilidad.

o La principal estrategia de posicionamiento sera: excelente

servicio.

o El estudio también demuestra que la operacién del prototipo
implementado es rentable y que los rubros de las ventas y

utilidad son atractivos.

o La propuesta demuestra en su funcionamiento que es un
negocio viable y atractivo con una utilidad acertada, con un

manejo operativo y administrativo eficiente.

o Las diferentes actividades de la empresa crearan fuentes

directas de trabajo.

o El andlisis de rentabilidad del proyecto con base en un plan
sistematico, arroja una TIR del 59% y un VAN de $63.699,31.

Con esto demuestra que el proyecto es viable.
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11.2. Recomendaciones

Luego de la evaluacion y conclusiéon del estudio se plantean las

siguientes recomendaciones:
o Los proyectos de este tipo deberan contar con la debida
asistencia técnica especializada en el sector para un adecuado
rendimiento del negocio sin dejar de tomar en cuenta el manejo

sustentable de los recursos.

o Realizar investigaciones de mercado para satisfacer

adecuadamente los requerimientos de los clientes.

o Organizar eficientemente las actividades promocionales.

o Establecer controles y realizar ajustes periddicos en el plan de

mercadeo de la empresa.
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