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RESUMEN EJECUTIVO
El sector empresarial de servicios logisticos en el Distrito Metropolitano de Quito se
encuentra cada vez en un entorno mas competitivo. Por lo que para destacar es importante
establecer una estructura adecuada que aproveche las ventajas y oportunidades con el fin
de generar la valoracion positiva de los servicios a los clientes y la permanencia en el
tiempo en el mercado. El presente plan de marketing para una nueva empresa que brinde
servicios de exportacion e importacion abordd los siguientes cinco capitulos: Marco
Tedrico, Diagnostico Situacional, Investigacion de Mercados, Estrategias de Marketing,

Presupuesto y Beneficios.

En el capitulo nimero uno, se abordan temas relacionados con aquella teoria importante
que forma parte del sustento del plan de marketing. En el segundo capitulo, se realiza el
diagndstico situacional interno y externo para la nueva empresa de servicios logisticos,
en donde se identificd las distintas oportunidades y desafios que tendré en el mercado
local. En el capitulo nimero tres, se lleva a cabo la investigacion de mercados, enfocada
en el DMQ, donde se tomaron datos como los estratos socioecondémicos y edades, con el
fin de calcular mejor la muestra de la poblacion elegida. Ademas, se hicieron entrevistas
a expertos en Comercio Exterior, y la observacion a la competencia existente. La
informacién recopilada sirvié como base de estudio para comprender de mejor manera

las necesidades y preferencias de clientes potenciales, asi como caracterizar a la oferta.

En el capitulo cuatro se describen las distintas estrategias de marketing que se van a
implementar para generar una mayor visibilidad e interés en el mercado, con la creacion
de un Buyer persona, Customer Journey, Blue Print, Marketing Mix etc., como
herramientas que permitirdn establecer una posicion relevante y destacada de la nueva
empresa en el mercado del DMQ. El capitulo cinco, se desarrolla un presupuesto de
inversion, proyeccion de ingresos y gastos para conocer y evaluar los beneficios
econdmicos esperados y beneficios sociales que puede brindar la nueva empresa de
servicios logisticos. Ademas, se estimaron aquellos rubros que cubriran las actividades
de marketing establecidas en la propuesta estratégica. Finalmente, se emiten las
conclusiones y las recomendaciones del plan de marketing para la nueva empresa de

servicios logisticos.



INTRODUCCION

ANTECEDENTES

El comercio mundial cada vez genera un mayor impacto, debido a que de esta manera se
permite el intercambio de los distintos bienes y servicios en aquellos productos
comerciales que muestran una ventaja comparativa frente a los deméas. Como
consecuencia de esto, existe un incremento de exportaciones e importaciones de aquellos

grupos que desean integrarse a mercados internacionales.

El intercambio de bienes y servicios corresponde al comercio que existe entre paises. Por
un lado, las exportaciones son aquellas que se definen como la existencia de la produccion
interna de las economias, de este modo se mide la presencia de los recursos y elaborados
gue no son consumidos internamente y tienen la intencion final de operar en el comercio
internacional. El otro componente son las importaciones, mismas que evaltan la compra
de bienes y servicios internacionales representando en actividades comerciales
importantes relacionadas a bienes de consumo, combustibles y lubricantes y de materias

primas. (José E. Duran Lima, Mariano Alvarez , 2008)

En Ecuador en el afio 2022 se registr6 un incremento del 27,3% en las importaciones, por
otro lado, las exportaciones no petroleras alcanzaron un crecimiento del 37% en relacién
con el afio 2021. (Ministerio de Economia y Finanzas, 2022). Por lo que, el uso de
servicios de Courier es cada vez mas frecuente por aquellos que desean participar en las
actividades de exportacion e importacion, y que en el tiempo creceran y formaran parte
principal del desarrollo econémico del pais, por lo que es importante dar estos servicios
de operaciones logisticas que faciliten el comercio internacional. (Frontier Economics
Ltd. y Global Express Association (GEA), 2015)

Con estos antecedentes se logré determinar el objetivo principal que es la creacion de un
plan de marketing para una nueva empresa de servicios logisticos que desee incursionar

en el mercado, misma que sera de gran ayuda debido a los aspectos que se toman a



consideracién y que son de caracter esencial al momento de establecer estrategias, y que
fueron desarrolladas a lo largo del siguiente trabajo de investigacion.

PROBLEMA

¢Cual es el plan de marketing para una nueva empresa que brinde servicios de logistica
internacional de exportacion e importacion, con enfoque en el Distrito Metropolitano de
Quito?

OBJETIVOS

Objetivo general

Elaborar un plan de marketing para una nueva empresa que brinde servicios de logistica
internacional de exportacion e importacion, con enfoque en el Distrito Metropolitano de
Quito.

Obijetivos especificos

e Recopilar fundamentos tedricos para el plan de marketing.

e Elaborar el diagnostico situacional para la nueva empresa de servicios logisticos
en el mercado objetivo.

e Desarrollar una investigacion de mercado para conocer las caracteristicas de la
oferta y la demanda en el Distrito Metropolitano de Quito.

e Disefar estrategias de marketing para la nueva empresa de servicios de logistica
de exportacion e importacion.

e Determinar el presupuesto y los beneficios proyectados del plan de marketing.

RELEVANCIA DEL ESTUDIO

El proyecto de la creacion de un plan de marketing como punto de partida para la
iniciacion de un negocio es importante, por lo que cumplir con los objetivos establecidos
y estrategias pudo determinar la factibilidad y viabilidad de su aplicacion, debido a que
de esta manera se logro establecer y analizar los factores que influyen en la construccion

del mismo para poder entrar en un mercado que ofrece los mismos servicios con una



mayor competitividad y generando innovacion sobre aquellas actividades que ya se

encuentran sistematizadas o estructuradas.

El comercio internacional en Ecuador ha tenido un comportamiento de crecimiento anual
afio tras afio. En las Gltimas dos décadas las exportaciones finales han fluctuado en su
mayoria con periodos positivos un crecimiento anual en promedio de 26% cada afio. Por
otro lado, las importaciones han mostrado igualmente un incremento de forma positiva,
con tasas de crecimiento anual en promedio de 16,5%. (Banco Central del Ecuador:
Boletin de Competitividad del Comercio Exterior No. 5, 2022). Lo que indica que
servicios de Courier puedan ser establecidas en el mercado nacional debido a que hay
potenciales clientes en este sector que cada afio incrementa. Conocer el impacto positivo
y alcance que tiene el analisis del plan de marketing con las herramientas necesarias
permitird que se puedan cumplir con los objetivos establecidos y de esta manera lograr la
insercion y posicionamiento en el mercado nacional una vez conocida la aplicacion y
ejecucion del plan. Por lo que, la realizacion de este facult6 la aplicacion de los distintos
modelos tedricos y de estudio metodoldgico de los conocimientos adquiridos a lo largo
de la carrera y de esta manera incursionar con una intencion profesional en un futuro para
la creacion de una nueva empresa que brinde servicios de logistica internacional de
exportacion e importacion, y que a su vez se encuentra en relacion con la carrera de

Negocios Internacionales.

DISENO METODOLOGICO

Tabla 1. Propuesta de disefio metodolégico

Factor Tipos
Tipo de estudio Exploratorio, Descriptivo
Transversal
Muestral

Tipo de disefio

Cuantitativo, Cualitativo

No experimental

Fuente: Guia trabajo de titulacion integracion curricular PUCE (2022)

El disefio metodoldgico del presente trabajo de investigacion se baso en estudios de tipo,
descriptivo, exploratorio y transversal. De este modo la aplicacion de las herramientas
usadas en marketing permitio que el problema de investigacion sobre el plan de la nueva

3



empresa de operaciones logisticas de exportacion e importacion pueda obtener resultados
especificos y de caracter concluyente. Ademas, de permitir analizar las caracteristicas de
la poblacién que se tomaron como muestra. La investigacion incluy6 variables tanto

cualitativas como cuantitativas de acuerdo con la recoleccion de datos.

Para el trabajo se aplico el tipo de estudio exploratorio con el fin de llegar a la
investigacion por medio de la informacidn necesaria para conocer el contexto donde se
desarrollo el plan. Ademas, se realizo investigacion descriptiva para conocer mas a
detalle el concepto del objeto de estudio y poder definir con claridad lo que se desea
analizar. El trabajo de investigacion es de caracter transversal, debido al periodo de

tiempo en el que se realizé.

Tabla 2. Esquema de recoleccién de datos

Tipo de Fuente Técnica de Instrumento  Procesamiento

Fuente recoleccion de datos

Expertos en el

o area de ) Guia de Resumen
Primaria ) Entrevistas ) )
comercio entrevista narrativo
exterior
) Estadisticas
o Clientes ) ) o
Primaria ] Encuestas Cuestionario descriptivas,
potenciales )
tablas, figuras
o _ Observaciona  Guiade Diagrama de
Primaria Operaciones ) B ]
la competencia  observacion flujo
) o Resumen
~ Reuvistas, Investigacion Notas )
Secundaria o L narrativo,
publicaciones documental bibliogréficas )
Tablas, Figuras
Registros de o ) Resumen
_ ) Investigacion Listas de )
Secundaria trabajos de o narrativo,
_ o documental verificacion _
investigacion Tablas, Figuras
Informes, textos
o L Resumen
_académicos, Investigacion Notas )
Secundaria o ) narrativo,
documentos de  documental bibliograficas ]
) Tablas, Figuras
internet

Fuente: Guia trabajo de titulacion integracion curricular PUCE (2022)
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1. MARCO TEORICO

1.1. Modelos de diagnostico situacional interno y externo

1.1.1. Organigrama.

Un organigrama es una estructura jerarquica que indica las distintas responsabilidades
que existen en una empresa u organizacion. Esta estructura es usada para sintetizar
funciones y cada una de sus relaciones con el resto del equipo. Constituye un documento
que muestra las principales funciones de cada autoridad y de cada area involucrada en
cada proceso de produccion o servicios de un negocio, que tiene como objetivo la
demostracion de los canales de comunicacion entre mandos superiores a mandos
subordinados. (Portilla, 2005)

Este modelo se tomd en cuenta para realizar el organigrama correspondiente aplicado al
proyecto de investigacion, donde se propuso una representacion visual de la organizacion

que tendré la empresa mostrando el nivel y estructura jerarquica los distintos niveles de

responsabilidad y relaciones, asi como la descripcion de comunicacion en cuanto a quién

GERENCIA
GENERAL

reporta y cual sera su posicion.

GERENCIA
INGENIERIA
Y SERVICIOS

Gestion Gestién
Administrativa SST Y RRHH
Mejora
Continua

Figura 1. Esquema de organigrama

Fuente: El organizador grafico (s.f.)



1.1.2. Cadena de Valor.

La cadena valor es un modelo que identifica estrategias de las empresas para conocer y
describir las distintas actividades y como estas logran generar productos o servicios que
los clientes valoran. La cadena de valor es un concepto muestra las acciones de las
empresas desde el momento de la produccién hasta la entrega final a los clientes.
(Riquelme, 2020)

La cadena de valor es en conjunto todos los beneficios que los clientes adquieren menos
aquellos costos que al usar el producto o servicio estos perciben. Es un andlisis donde se
descomponen todas las actividades que las empresas realizan, y que como objetivo se
pretende identificar la ventaja competitiva que la empresa desarrolla. Es asi como las
empresas logran ventaja por medio de su cadena de valor y pueden obtener de manera
menos costosa el afiadir un extra a sus productos o servicios finales. A su vez son capaces

de diferenciarse en su sector y ser competitivos. (Harvard Business School Press, 2000)

La cadena de valor es un modelo para el diagnéstico situacional interno y que se aplicd
para el conocimiento del proyecto mismo que mostré y describi6 todos los elementos
necesarios que necesita una empresa, en este caso con especializacion en el servicio de

operaciones de comercio exterior.
Elementos de la cadena de valor: Actividades principales

La cadena de valor se clasifica por distintas actividades que se desarrollan de acuerdo con

el giro del negocio.
Entre sus actividades primarias estan:

e Logistica de entrada y logistica de salida
e Operaciones de produccion
e Marketing

e Servicios postventa
Actividades secundarias:

e Infraestructura
e Recursos humanos
e Departamento de TIC ’s

e Abastecimiento



LA CADENA DE VALOR

DE MICHAEL PORTER

Infraestructura de la empresa
Gestion de recursos humanos

Desarrollo de tecnologia

Actividade
de soporte

Compras

Logistica
de salida

Operaciones

Actividades primarias

Figura 2. Representacion de la cadena de valor
Fuente: (Xiuh consulting, 2020)

1.1.3. Mapa de procesos.

El mapa de procesos trata de un diagrama donde se clasifica de manera jerarquica u
horizontal los procesos correspondientes a las actividades operacionales y administrativas
dentro de una organizacion. Los mapas de procesos indican graficamente las distintas
acciones o actividades que se desarrollan para el funcionamiento de una empresa y como
estas estan relacionadas, para asi de determinar donde se encuentra la organizacion y para
establecer un panorama mas amplio de hacia dénde se desea llevar la organizacion. (L.A.
Amsida y Huerta Zamora, 2016)

El mapa de procesos son actividades u operaciones que se realizan con determinados
insumos o recursos de entrada y se transforman para dar como resultado el origen de un

producto nuevo o de una salida. (Calderén, 2017).

El mapa de procesos sera uno de los modelos aplicados en el presente trabajo, donde se
determind de manera gréafica los procesos que seran necesarios para cumplir con las

actividades para la empresa en cuestion.
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Figura 3. Bosquejo mapa de procesos
Fuente: (Global suite solutions, 2020)

1.1.4. Analisis PESTEL.

El analisis PESTEL es un modelo tedrico que se utiliza para la evaluacién y andlisis a
nivel externo y macro de factores como el entorno politico, econémico, social,
tecnoldgico, ecoldgico y legal de las empresas y que pueden causar impacto sobre las

organizaciones o negocios. (Angel Perez, Polo Tabernero, 2019)

Cada uno de estos factores tienen importancia debido al impacto que tienen, debido a que
son agentes en la creacion de nuevas oportunidades como retos que se deben tomar en
consideracién al momento de desarrollar estrategias de negocio. A continuacion, una

explicacién sobre cada uno de los factores involucrados en el analisis PESTEL.:

e Politico: Este analisis trata acerca de politicas gubernamentales, regulaciones y
estabilidad politica y que generan repercusiones sobre decisiones que involucren
o afecten las operaciones de las empresas y su rentabilidad.

e Econdmico: Los factores como crecimiento econémico, inflacion, tasas de interés
de un pais tienen impacto sobre el desempefio de las empresas.

e Sociocultural: Factores sociales, demogréaficos y culturales influyen sobre el
actuar de los consumidores en el mercado, por lo que impacta sobre aspectos de

la demanda y oferta.



e Tecnoldgico: Este factor dentro del analisis PESTEL trata acerca de investigacion,
desarrollo, innovacion y automatizacion que puede involucrarse en las
operaciones de un negocio y como esto ayuda a la competitividad.

e Ecoldgico: Cambios en la naturaleza como el cambio climético, desastres
naturales, regulaciones, y otros, tienen que ver con las operaciones y
sostenibilidad de este.

e Legal: Temas legales y regulaciones sobre empleo, proteccion del consumidor,

propiedad intelectual son parte del analisis PESTEL.

El andlisis PESTEL evalta e identifica los factores involucrados, identificando
oportunidades potenciales o amenazas que se pueden desarrollar a nivel externo, y
gue como objetivo permite conocer y tener un panorama mas amplio para la
aplicacion de un plan de marketing, estudio de mercados, analisis de estrategias, etc.
(César Y., Amador Mercado, 2022)

El modelo de anélisis PESTEL, fue la herramienta que se usé para identificar de
manera clara y concisa los factores externos que involucran las fortalezas y

debilidades en la que la empresa en cuestion se desenvolvera.

1.1.5. Fuerzas de Porter.

Las cinco Fuerzas de Porter es un modelo de analisis que explica dimensiones acerca del
entorno de las empresas a un nivel macro ambiental. Se compone de cinco niveles que
indican el comportamiento empresarial en relacion con el sector donde se desenvuelven.
Esta division esta compuesta por: el poder de negociacién de los compradores y
proveedores, amenaza sustitutos, rivalidad entre competidores existentes y las amenazas

de nuevos entrantes. (Ernesto Baena, John Sanchez, Omar Montoya, 2003)

El modelo de las 5 Fuerzas es una estructura que permite el analisis de la competencia a
nivel empresarial y que permite identificar factores clave para determinar la intensidad

del sector y que tan rentable resultara en el tiempo. En detalle las cinco fuerzas son:

e Amenazas de nuevos entrantes: La actuacion de nuevos competidores en el
mercado y como esto representa una amenaza a las empresas ya existentes.

e Poder de negociacion con proveedores: Este punto hace referencia al poder de los
proveedores quienes tienen el control de la disponibilidad y sobre el control de los

costos de insumos o recursos clave.



e Poder de negociacién compradores: Los compradores ejercen poder sobre los
negocios al demandar aspectos como precios bajos, mejor calidad al momento de
adquirir un bien o un servicio.

e Amenaza de los sustitutos: Los productos o servicios sustitutos representan una
amenaza debido a su poder de reemplazar algo que ya se ofrece en el mercado.

¢ Rivalidad entre los competidores existentes: Esta dimension determina el nivel de
competicion que existen entre empresas en aspectos como precio, calidad,

marketing, innovacion, etc.

El modelo de anélisis de Porter permite que las empresas tengan un mejor
entendimiento de las dindmicas de competencia en el sector donde realizan sus
actividades para que de esta manera se desarrollen estrategias que direccionen a los

negocios a tomar mejores decisiones.

Nuevos
Competidores

Amenaza de Entrada potencial
de Nuevos Competidores

Poder de Negociacion

de los Proveedores
Competidores
en el mercado

[ Proveedores ] ‘ . Clientes

Intensidad de Ia

\ B S Poder de Negociacién
- E de los Clientes
Amenaza de Desarrollo potencial
de Productos Sustitutos
Productos (‘
Sustitutos \i

Figura 4. Bosquejo de las 5 Fuerzas de Porter
Fuente: (1SO 9001, 2020)

El analisis de las 5 Fuerzas de Porter se desarroll6 en el siguiente capitulo con el fin de

conocer los factores externos que tengan que ver con las oportunidades y amenazas del
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sector en la empresa, por lo que su aplicacion fue de gran importancia para realizar el
posterior modelo y conocer ademaés el enfoque del estudio.

1.1.6. Matriz FODA.

Este modelo de diagnostico situacional permite la evaluacion de factores externos e
internos de una organizacion al analizar informacion sobre las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas que influyen sobre las empresas. La matriz FODA ofrece un
panorama O una perspectiva de manera general para la aplicacion de estrategias de
planificacion. Los factores de fortalezas y debilidades hacen referencia al analisis interno
empresarial, es decir toma en cuenta todos aquellos recursos, cultural o capacidades que
cuenta la organizacion. Por otro lado, las oportunidades y amenazas tratan mas acerca de
como se encuentra el mercado en cuestion, asi como la competencia y regulaciones a

nivel local o internacional. (Rosana Sarli, Silvia Gonzélez, Natalia Ayres, 2015)

La aplicacion de la matriz FODA como analisis de diagndstico situacional externo e
interno permitio que se puedan establecer estrategias, plantear metas y usar recursos de
mejor manera para generar mejores oportunidades y reducir las amenazas potenciales que

la nueva empresa de operaciones logisticas presentara.

Infografia FODA

Fortalezas Opbnunidades Debilidades

Cuales son las
debilidades de
tu negocio

Cuales son las
fortalezas de
tu negocio

Cuales son las
oportunidades
de tu negocio

Figura 5. Ejemplo andlisis FODA

Fuente: (Matriz o Analisis FODA, 2016)
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1.2. Modelos de investigacion de mercado

1.2.1. Investigacion de mercados.

La investigacion de mercados es un procedimiento donde se aplican diferentes técnicas o
estrategias que permitan identificar aspectos que el consumidor requiera. Estos pueden
ser de manera inicial: preferencias, necesidades y gustos. La investigacion de mercados
por medio de técnicas aplicadas hace una recoleccion de datos y de su andlisis para que
finalmente se pueda llegar a la toma de decisiones sobre la informacion obtenida y
desarrollada. Es una herramienta que con su aplicacion reporta respuestas mas certeras
sobre lo que pasa en el mercado. A base de la investigacion se logra establecer las
estrategias que lleven a decisiones guiadas en el posicionamiento de nuevos productos y
servicios para los consumidores. (Vargas, 2017)

La investigacion de mercados fue un modelo aplicable realizado en el presente trabajo de
titulacion en donde se recopild, analizd e interpretd informacion sobre el mercado
establecido, y que como objetivo permitié tomar decisiones adecuadas sobre las
estrategias de marketing y de esta manera conocer el potencial del servicio de una nueva

empresa de comercio exterior

Este modelo de investigacion incluyd distintos métodos como lo son: Entrevistas,
observacién y encuestas. El conjunto de datos recopilados por medio de los métodos
sirvid para identificar las necesidades, asi como las preferencias de los consumidores,
logrando entender las tendencias actuales y a la competencia, de este modo se
desarrollaron estrategias de marketing efectivas y posicionar servicios lanzados.

Se pueden identificar los siguientes pasos para su aplicacion:

1) Definir problema y sus objetivos

2) Disefiar la investigacion de mercados
3) Recopilar datos

4) Andlisis de los datos obtenidos

5) Interpretacion

6) Presentacion de resultados obtenidos.
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1.2.2. Investigacion Cualitativa.

Este tipo de investigacion hace referencia al estudio relacionado a un enfoque
metodoldgico que por medio de la interaccion por recoleccion y analisis de datos por
medio de entrevistas, observaciones y documentos. Para este tipo de investigaciones se
trabaja con muestras de poblaciones pequefias orientadas en la profundidad y detalle de

la generalizacion estadistica. (Vélez, s.f.)

1.2.3. Investigacion Cuantitativa.

Es la investigacion que hace enfoque al analisis numérico por medio de mediciones y
variables precisas, que van desde lo especifico hacia el hallazgo o investigacion de
aspectos generales. Es una investigacion que utiliza la recopilacion de datos estadisticos
basados en técnicas estandarizadas por medio de encuestas, experimentacion,
observaciones, entre otros. Su logica es deductiva debido a que se basa en la busqueda de
cuestiones de manera amplia de una generalizacion. (Creswell, 2014)

1.2.4. Caracterizacion de la oferta y demanda.

El funcionamiento de los mercados va de la mano con la oferta y demanda, quienes son
actores de las fuerzas que hacen mover la economia del mercado. Estos determinan el
precio y la cantidad que debe haber para que el mercado se encuentre en un punto de
equilibrio y se logre producir el intercambio. Cabe recalcar que los precios son los que
regularizan o equilibran al mercado. Esta fijacion de precio y cantidad permite que exista
una cantidad que coordine tanto a los compradores (demandantes) y a los vendedores
(ofertantes). (Requeijo, 2021)

1.3. Modelos de estrategias de marketing

1.3.1. Estrategias de marketing.

Las estrategias de marketing hacen referencia a acciones para la promocién de bienes o
servicios en un publico objetivo, y de esta manera incrementar el conocimiento de marca
y conseguir generar clientes potenciales para de esta manera aumentar las ventas. Las
estrategias de marketing aplicadas durante los préximos capitulos seran esenciales para

el crecimiento de la empresa en un futuro, asi como para el cumplimiento de los objetivos.

El disefio de estrategias permite mejorar gestiones a nivel empresarial para asi entrar mas
en conocimiento de aquellos analisis que se debe realizar para obtener resultados

positivos y de crecimiento. (Crece Negocios, 2008)

13



1.3.2. Segmentacion.

La segmentacion es una estrategia que identifica al mercado por medio de variables que
permiten conocer mejor los beneficios que implica la division de los mercados y de esta
manera focalizar de manera correcta el nicho en el que se desea incursionar. ES un proceso
donde se divide el mercado en ciertos grupos con el fin de determinar las variables que
van a definir a cada uno de estos. Se encuentra dividido en factores como necesidades,
gustos, preferencias o deseos relativamente homogeéneos o de alcance similar. (Jaramillo,
2017)

Existen distintos tipos de segmentacién enfocadas en: la segmentacion geografica,
conductuales estilos de vida, edades, género, entre otras. Este modelo de estrategia es una
herramienta que permite conocer cudles son los segmentos mas atractivos y de mayor
demanda, debido a que permite implementar estrategias especificas para cada uno de
estos grupos. (Kotler, 2016). Para el presente trabajo se utilizé la segmentacion como
parte importante en el reconocimiento de las estrategias necesarias que permitieron el
analisis de la demanda del mercado en el sector de servicios de una nueva empresa de

comercio exterior.

1.3.3. Buyer persona.

Buyer persona es una herramienta grafica que representa la imagen del cliente ideal, este
describe las caracteristicas que tiene y como se siente en relacion con el bien o servicio
ofrecido. (Siqueira, 2022). Es un modelo de estrategia que fue aplicado en el presente
trabajo con el fin de identificar caracteristicas potenciales de los compradores del servicio
de una empresa de operaciones de comercio, debido a que es una base para conocer de

manera mas cercana aquellos perfiles de los consumidores.

Como objetivo tiene determinar la estrategia en la que las empresas deben aplicar sus
esfuerzos, debido a que ayuda a comprender de manera personalizada las necesidades o

deseos de la de sus clientes.

1.3.4. Posicionamiento.

El posicionamiento es un modelo que se usa en el marketing, mismo que permite a las
empresas ofertantes de bienes y servicios crear una imagen mental de su marca sobre la
de sus competidores. Es la manera en la que es percibida por sus consumidores y como
estos la relacionan en comparacién a la competencia con productos o servicios que se

encuentran de manera similar en el mercado. Es una estrategia de marketing que da paso
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a las empresas a crear una buena imagen de lo que ofrece en la mente del consumidor.

(José Luis Ibafiez, Roberto Manzano, 2008)
Los tipos de estrategias para el posicionamiento se pueden clasificar en los siguientes:

e Atributo: Este concepto hace referencia al posicionamiento de las marcas en la
mente de los consumidores. (Morafio, 2010)

e Beneficios: Es una caracteristica que resalta aquello extra que proporciona un
producto o servicio y que el cliente valora.

e Basada en el usuario: Este tipo de estrategia identifica aquellos preferencias y
gustos de los consumidores y por medio de esta logra crear una imagen con lo que
las personas logran sentirse identificados. (Morafio, 2010)

e Calidad/Precio: Este aspecto se centra en la manera que tienen los consumidores
de asociar la marca con los precios del mercado, asi como en encontrar buena
calidad. (Morafio, 2010)

1.3.5. Diferenciacion.

La diferenciacion es una estrategia que se utiliza en marketing para resaltar el servicio o
producto a ofrecer, es decir, que resulte atractivo y por ende resulte competitivo frente a
los demés. La diferenciacion es un modelo que permite a las empresas destacar en

caracteristicas como: empaques, publicidad, precio, entre otras. (Arronte y Barrera, s.f.)

Consiste en crear estrategias efectivas sobre aspectos como pueden ser la marca,
modalidad de entregas, calidad, y demas, que logren incentivar el interés por la compra
de los consumidores. Para las empresas de operaciones de comercio exterior se pueden
implementar estrategias como: Aumento en los procesos productivos, mejora en la
logistica, entrega a tiempo y que sean eficientes, la visibilidad a tiempo real de la logistica,
dar a conocer los estatus de las entregas. La implementacion de este tipo de estrategias y
trabajar en su innovacién influye para que la diferenciacion sea notable y de manera
positiva en las empresas en un mercado donde existe mucha competitividad. (Disparch
Track, 2023)

La competitividad en esta estrategia de diferenciacion permite que los bienes y servicios
logren tener un valor agregado o algo que los consumidores valoren lo que les permite a
las empresas mantenerse en el mercado. Estas capacidades de competitividad desarrollan
en las empresas metas que deben adaptarse a un mercado cambiante y exigente. (Ana

Vanessa Maldonado Cérdova, Nancy Maria del Carmen Franco Gémez, 2018)
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1.3.6.

1.3.7.

Marketing Mix.

Producto: Se refiere a aquel producto o servicio tangible o intangible final que una
empresa 0 compafiia ofrece a sus consumidores, que cuenta con ciertas
caracteristicas, disefio, empaque y calidad que cumplen con los requisitos que
satisfacen la necesidad de los clientes que lo adquiere. (Jaramillo, Marketing
aplicado en el sector empresarial, 2018)

Precio: Este punto se refiere a la cantidad de dinero designada para la venta del
producto o servicio. Este incluye la estrategia de precios, descuentos y
condiciones de pago. (Jaramillo, Marketing aplicado en el sector empresarial,
2018)

Distribucion: Son los canales de distribucion que se usan por la empresa o
compafiia para llevar sus productos o servicios de manera viable hacia sus
consumidores, incluye la logistica, localizaciones fisicas y plataformas online.
(Jaramillo, Marketing aplicado en el sector empresarial, 2018)

Comunicacion: Hace referencia a las actividades que se usan para la
comunicacion, y que generan interés sobre los productos o servicios. La
comunicacion incluye publicidad, relaciones publicas y promocion de ventas.
(Jaramillo, Marketing aplicado en el sector empresarial, 2018)

Personal: Se refiere a aquel conjunto de personas que conforman la empresa. Se
trata de conocer al personal que forma parte del bien o servicio que se ofrece y
con el fin de conocer sus habilidades y experiencia. (Makosiewicz, 2022)
Procesos: Este punto toma en consideracién los procesos y gestiones que realiza
la empresa para la entrega final de sus servicios. (Makosiewicz, 2022)

Evidencia fisica: Son aquellos elementos tangibles que son parte del proceso en
las empresas de bienes y servicios, ademas de integrar disefios de sitios web, entre
otros. (Makosiewicz, 2022)

Customer Journey.

El Customer Journey es el proceso desde el cual el consumidor tiene el primer contacto

con el producto o la marca hasta el momento de la etapa final, que es la compra, y el

seguimiento después de este. Este modelo hace referencia también a aquellas

interacciones que permiten dar lugar a la consideracién o interés por la compra, la

adquisicion y retencion de los clientes. (Richardson, 2010). Este modelo de marketing

logra disefiar la mejor estrategia de manera que se pueda mejorar aspectos como la
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satisfaccion, fidelizacidén y recomendacion de los clientes por lo cual sera aplicada en el

presente trabajo de una nueva empresa de operaciones de comercio exterior.
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Figura 6. Mapa de Customer Journey
Fuente: (Territorio Digital, s.f.)

1.3.8. Customer Experience.

El Customer Experience es una estrategia que se enfoca en lograr una buena experiencia
con los consumidores, por lo que se la conoce como una estrategia de diferenciacion que
busca ademas de satisfacer a los clientes, ofrecer servicios de buena calidad y orientar
esta estrategia en entender la gestion de interaccion de los consumidores con el servicio

y lograr la diferenciacion como empresa. (Rivera, 2022)

Como estrategia de marketing se puso en practica este modelo para reconocer las buenas
interacciones entre la nueva empresa y posibles clientes, y de esta manera asegurar una
experiencia positiva, generando la fidelizacién, por medio del impulso en las
recomendaciones boca a boca debido a que los clientes son propensos a compartir

comentarios positivos lo que ayuda a la buena reputacion empresarial.
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Figura 7. Mapa Customer Experience
Fuente: (Use Response, 2020)

1.3.9. Marketing Funnel.

La estrategia de Marketing Funnel trata de una manera de medir y evaluar a clientes
potenciales. EI embudo de ventas o Marketing Funnel es un concepto que muestra el
desarrollo y recorrido de un cliente desde el momento en que conoce del servicio hasta el
momento de la compra. Este modelo de ventas se suele presentar como un diagrama

donde se describen las distintas etapas por las que el cliente atraviesa. (Blanco, 2023)

Esta estrategia funciona como una guia a clientes potenciales en diferentes etapas por lo
que se aplicara en el presente trabajo de investigacion el cual permitira identificar aquellos
problemas al momento de mantener clientes potenciales hasta la etapa final. Estas son sus

etapas:

e Atraccion
e Interés

e Deseo

e Venta

e Fidelizacion (Post Ventas)
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Figura 8. Ejemplo de Marketing Funnel en Ventas
Fuente: (Solis, 2020)

1.3.10. Blue Print.

El Blue Print es una técnica que se representa de manera visual para conocer las relaciones
de un negocio empresarial a nivel de servicios. Esta herramienta permite disefiar la
informacidn acerca de los componentes de una empresa y de esta manera conocer de
manera grafica las etapas en el proceso del servicio. (Ibanez, 2021). En el caso del
presente trabajo fue una técnica aplicada con el objetivo de conocer el recorrido de los

clientes a través de la empresa de operaciones logisticas internacionales.
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Figura 9. Bosquejo de un service Blueprint
Fuente: (Question Pro, 2023)

1.4. Modelos de presupuesto y beneficios

1.4.1. Presupuesto.

El presupuesto es el desarrollo o la planificacion de las distintas operaciones que
desarrolla una empresa en base a sus recursos para de esta manera cumplir con los
objetivos definidos en términos monetarios para su realizacion, por lo que el presupuesto
dependeréa del tamafio y alcance que el proyecto tenga, asi como aspectos como el pablico

objetivo que se desee alcanzar. (NAFIN, 2004)

1.4.2. Beneficios
Los beneficios hacen referencia a aquellas caracteristicas que se generan por medio de un
proyecto, iniciativa o inversion. Los beneficios suelen utilizarse por medio de un analisis

financiero.
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Los modelos financieros evaltan aquellos beneficios que se generan en el proyecto,
tomando en cuenta el flujo de caja para su andlisis. Unos modelos considerados para la
evaluacion son: El rendimiento de la inversion (ROI), el valor actual neto, (VAN) y la
tasa interna de rentabilidad. (TIR). El uso de estos modelos permite que su ejecucién
pueda responder a la toma de decisiones al conocer el potencial del proyecto y tomar
decisiones ademas en la asignacion de recursos que se necesitan. (Tammy Boyce, Chris
Brown, 2019)
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2. DIAGNOSTICO SITUACIONAL INTERNO Y EXTERNO

2.1.Andlisis interno

2.1.1. Giro del negocio.

El giro de negocio de la nueva empresa de servicios de logistica internacional de
exportacion e importacion hace referencia a la prestacion de actividades del negocio con
respecto a brindar servicios de transportacién y logistica, gestion aduanera, y
almacenamiento, procesos que involucran al comercio internacional. Para los servicios
de este tipo de empresas se requiere de la planificacion y gestion de documentacion,
coordinacion de envios, asi como su distribucion y entrega final. Los tipos de

especializacion de carga son: Terrestre y aérea.

La evolucion de este tipo de empresas de servicios logisticos internacionales en el Distrito
Metropolitano de Quito permite que exista un mayor fomento al comercio exterior y las
relaciones economicas internacionales. Ademas, cabe destacar la siguiente informacion:
Quito, es un sitio estratégico ventaja que le permite la facilitacion del comercio exterior
debido a que es un punto de conexién importante entre las regiones ecuatorianas, asi como
con el resto de los paises. Es por eso por lo que la generacion de este tipo de
emprendimientos es oportuna para el crecimiento en aspectos como generacion de
empleo, mejoramiento en la economia local y como consecuencia con la economia y

desarrollo del pais.

La propuesta de creacion de la nueva empresa también funcionara como una mejora en
la eficiencia de las gestiones aduaneras con la implementacion de estrategias que le
permitiran reducir costos dentro de sus operaciones, enfocado principalmente a las
importaciones y exportaciones sin fines comerciales, dentro de un mercado B2C y ser
especialistas en dicha area, con el fin de que en un futuro pueda expandirse en todas sus
operaciones hacia nuevas actividades del comercio exterior por medio de la optimizacién
y competitividad dentro del mercado del Distrito Metropolitano, lo que quiere decir

contribuir al desarrollo del pais.
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2.1.2. Filosofia empresarial.
Principios

e Operar en el mercado con conocimiento profesional acerca de regulaciones,
requisitos y de logistica.

e Mantener un equipo de trabajo capacitado en las &reas que se involucran en todas
las gestiones del servicio de logistica internacional.

e Crear alianzas estratégicas con proveedores, agentes aduaneros y centros
transportistas para la generacion de confianza y prevalencia en el mercado.

e Eficiencia en las operaciones para la mejora de calidad del servicio, desde la
atencion al cliente hasta reduciendo el tiempo de entrega cumpliendo a tiempo
con los planes acordados con los clientes.

e Promover el desarrollo econémico local por medio de précticas que influyan en el
incremento de la capacidad para el buen manejo de recursos estableciendo
objetivos de rentabilidad y permanencia en el tiempo.

Valores

e Transparencia en todas las operaciones de acuerdo con las regulaciones y
reglamentos que sean aplicables.

e Compromiso para ofrecer un servicio de calidad en todos los procesos con
informacidn precisa y clara.

e Integridad en el actuar de todos los procesos que involucren practicas honestas y
de respeto.

e Trabajo colaborativo con el fin de fomentar un ambiente agradable en la empresa.

e Ofrecer excelente calidad y servicio al cliente.

Mision

La misién es brindar soluciones logisticas que cumplan con la eficiencia y optimizacién

de procesos para la confiabilidad de nuestros clientes, asegurando operaciones de calidad

y de estandares altos con el fin de lograr la satisfaccion de necesidades de los clientes y

lograr fidelidad.
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Vision
La vision empresarial es lograr ser lideres en el sector de servicios logisticos al ser
reconocidos por la excelencia en las operaciones de cada actividad que se lleve a cabo,

asi como en la capacidad de adaptacion de acuerdo con el entorno y necesidades de

nuestros clientes ofreciendo soluciones rapidas e innovadoras.
Objetivos corporativos

e Garantizar que los procesos de la cadena de suministro de la logistica
internacional sean eficiente y eficaz en todo momento.

e Apertura hacia nuevos mercados nacionales.

e Implementar en los procesos tecnologia que fortalezca la calidad del servicio al
cliente.

e Optimizar recursos para el incremento en la rentabilidad, asi como la reduccion
de costos en sus operaciones logisticas.

e Establecer politicas que aseguren la capacitacion constante de los empleados para

cumplir con los estandares en cada proceso.
Politicas generales

e Establecer politicas que garanticen el cumplimiento de los servicios de comercio

exterior de alta calidad.

e Cumplir normas establecidas en regulaciones y leyes.

e Garantizar seguridad en los encargos durante todo el proceso operativo de
importacion y exportacion.

e Mejora continua de los procesos para maximizar la eficiencia y eficacia en el

desarrollo de la gestion de todas las actividades implementadas.

24



2.1.3. Organigrama.

Organigrama

GERENCIA GENERAL

Gerente General

AREA COMERCIAL AREA OPERATIVA AREA DE FINANZAS Y AREA DE RECURSOS HUMANOS
ADMINISTRACION
Gerente Comercial Gerente de Gerente de Finanzas y Gerente de
Operaciones Administracion Recursos Humanos
Ejecutivo de Coordinador de Contador Especialista en
Ventas operaciones selecciény
contratacion
RO E Analista de Analista de
Operaciones tesoreria
Gerente de
Marketing —
Especialistas en
aduanasy
comercio Analista de costos
Ejecutivo de internacional

Ventas

Figura 10. Organigrama empresa de servicios de logistica internacional de exportacion e

importacion
Fuente: (Ana Landazuri, 2015)

Se describié un organigrama inicial del proyecto que detalla una propuesta de la
investigacion de acuerdo con las necesidades de la nueva empresa de servicios logisticos
internacionales y este puede adaptarse a las caracteristicas especificas de la empresa.

A continuacion, existe una division de cinco areas, mismas que son: gerencial, operativa,

finanzas y administracion, marketing y comercial.

o Areagerencial: El area gerencial sera la encargada de dirigir aquellas operaciones
que involucren la toma de decisiones de acuerdo con los objetivos corporativos.

o Area operativa: Seran las actividades que se realizaran de acuerdo con la
planificacién y control de las operaciones logisticas. Estas son: coordinacion de
importaciones y exportaciones, coordinacion de transporte, coordinacién de
almacenamiento y distribucion.

o Area financiera: Gestion financiera y de recursos contables de la empresa.
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e Area de marketing y comercial: Desarrollo de estrategias de marketing y el area
de ventas por medio de un asesor comercial donde se ejecutaran actividades
relacionadas a la planificacion de ventas con el objetivo de crear carteras de

clientes potenciales.

ORGANIGRAMA
GERENTE GENERAL
|
AREA FINANCIERA AREA OPERATIVA AREA DE MARKETING Y
COMERCIAL
ANALISTA DE OPERACIONS EN +  ANALISTA DE MARKETING
ANALISTA FINANCIERO COMERCIO EXTERIOR o ASESOR COMERCIAL

Figura 11. Propuesta de organigrama para la empresa de servicios logisticos

2.1.4. Cadena de valor.

CADENA DE VALOR

Infraestructura: estrategia, planificacion, financiamiento

Gestion de Recursos Humanos: talento humano, seleccion %3,
Q.
2

1140d0S
3d S3AVAINLLY

Departamento de tecnologias: Gestion de tecnologias

Compras: Negociaciones, financiamiento

externa: ici
. externa: Servicios
Operaciones: entrega de post-ventas: '?3
Servicios Protdciasiy atencional &
logisticos exportados e cliente
b ie

‘— ACTIVIDADES PRIMARIAS ]

Figura 12. Cadena de valor

Fuente: (Ana Landazuri, 2015)

La cadena de valor para la nueva empresa de servicios de operaciones logisticas esta

compuesta por actividades, tanto las primarias como aquellas que son de respaldo,
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Ilamadas, de soporte. La cadena de valor en esta ocasion describe la forma ideal en la que
se visualiza competitivamente para lo cual se aplicara el Benchmarking hacia otro tipo de

empresas que ofrecen o brindan el mismo servicio en el mercado.
Actividades Primarias
e Logistica interna

Para la nueva empresa de servicios logisticos las actividades primarias empiezan con
la adquisicion de aquella materia, recursos e insumos necesarios para dar paso a las

operaciones logisticas.

e Operacion de servicio logistico

En esta actividad primaria se resolveran operaciones logisticas tales como: recepcion
de las mercancias exportadas e importadas con apoyo de aquellos documentos que

verifiquen la carga, tanto aéreo o terrestre, almacenamiento, y envio.

e Logistica externa

Este paso en la cadena de valor para la nueva empresa hace referencia a aquellas
actividades de entrega a su destino final con una gestion adecuada a las rutas de

entrega, asi como los tiempos acordados.
e Marketing y ventas

Este paso de la cadena de valor para la nueva empresa permite que se dé a conocer
los servicios de la empresa, asi como aumento en la cartera de clientes por medio de
la aplicacion de estrategias de marketing que le permiten el posicionamiento en el
Distrito Metropolitano de Quito.

e Servicio Post Ventas

Atencién al cliente por medio del seguimiento para garantizar el cumplimiento de las

actividades y asi mantener relaciones comerciales en un plazo de tiempo largo.
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Actividades de soporte
e Infraestructura

La infraestructura de la nueva empresa de servicios logisticos de exportacion e
importacion estaria acorde al conocimiento de otras empresas existentes en el mismo

sector. Generalmente esta infraestructura estd compuesta por oficinas, bodegas.
e Gestion de recursos humanos

Esta actividad de soporte es importante debido a que sera la encargada de la seleccion
del personal, mismos que son parte esencial para el desarrollo adecuado de la nueva

empresa de servicios logisticos.

e Departamento de tecnologias

El departamento de tecnologias responde a las necesidades de mejorar la experiencia
de los clientes por medio de ejecutar sus operaciones con eficiencia y eficacia.
Ademas, que es un recurso de importancia en donde no solo esta al pendiente de las
operaciones que se dan en los procesos de la logistica, sino que también la gestion de
tecnologias estd a cargo de la creacion de la pagina web, donde se mostrara y
mantendra al tanto a los clientes de los servicios, asi como informacion acorde a lo

necesitado.
e Abastecimiento

Este componente de la cadena de valor permite realizar aquellas gestiones que tienen
que ver con los suministros y recursos necesarios para garantizar que los procesos y
operaciones puedan ser llevados a cabo de la mejor manera. En cuanto a la nueva
empresa de servicios de logistica internacional la adquisicion de los materiales y
suministros necesarios para su adquisicion son: papeleria, sellos, embalaje, equipos
de oficina, computadores, impresoras, etc. Ademas, la actividad de soporte de
abastecimiento controla la gestién de proveedores y sus negociaciones, controles de

inventario y calidad.
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2.1.5. Mapa de procesos.
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Figura 13. Mapa de procesos de una empresa de comercio exterior

Fuente: Mejoramiento de procesos del servicio Courier en una empresa de servicios integrales.
(Carrién Sénchez, A., 2017)

El mapa de procesos describe aquellas actividades que son esenciales para dar paso al

funcionamiento de la nueva empresa de servicios logisticos internacionales.

El proceso de exportacion e importacion se trata acerca del envio de documentos, asi
como de paquetes, que tienen ciertas caracteristicas de acuerdo con su peso y un costo
determinado por las mismas caracteristicas, y que son distribuidos a nivel global, de
acuerdo con los requerimientos. (Caseres, 2015). Una vez los procesos estratégicos
planificados y ejecutados, dan paso a la gestion operacional, donde se realizan todas las
actividades aduaneras de carga. Cuando los procesos respectivos son realizados, se da
lugar al despacho, para poder seguir con el proceso, de acuerdo con las actividades de
apoyo o soporte que gestionan actividades importantes para la nueva empresa de servicios

de comercio exterior.

2.2.Andlisis externo

2.2.1. Analisis PESTEL.
Los factores que influyen sobre el desenvolvimiento de una empresa pueden ser o
representar amenazas u oportunidades. Para comenzar se realiz6 un analisis PESTEL,

donde se identificd aquellos factores clave para el diagnéstico situacional externo.
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Politico

En la actualidad, Ecuador esta en un estado de incertidumbre, debido a la inestabilidad
politica que presenta. La Asamblea Nacional estd en la basqueda de la destitucion del
presidente ecuatoriano. En el mes de febrero, en las ultimas elecciones el gobierno perdio
diversos temas de seguridad publica e inclusion social que como resultado muestra el
reflejo de la poca aprobacion tiene. La inestabilidad politica que presente el Ecuador
preocupa a los inversionistas debido a que no se conoce el futuro politico nacional, ni

cdémo se tratara a futuro una posible destitucion o muerte cruzada. (Bnamericas, 2023)

A nivel empresarial en el sector aduanero la crisis politica en Ecuador tiene un efecto
negativo, debido a que representa problemas porque se retrasan o0 quedan pendientes
Acuerdo Comerciales como la ratificacion del TLC o el AAC con Costa Rica. (América
Econdmica, 2023). A pesar de que se estan llevando a cabo negociaciones internacionales
la ratificacion de acuerdos comerciales y la aprobacion de las leyes que son indispensables
para el desarrollo del pais aun estan pendientes en la Asamblea. Esta crisis politica y sus
repercusiones impactan negativamente en el sector aduanero y plantean desafios

adicionales para la estabilidad y el crecimiento econémico en Ecuador. (Madera, 2022)
Econdmico

La economia en Ecuador en el afio 2022 mostr6 un incremento del 3,8%, en comparacion
al afio 2021, lo que indica un crecimiento en las actividades econdmicas, de comercio,
servicios y produccion. Segun el Banco Central del Ecuador: “el incremento econdémico
es debido un mayor nimero de remesas, créditos y por las importaciones.” (Banco Central

del Ecuador, 2022)

El informe macroeconémico de la CEPAL informa que se prevé que exista un
desaceleramiento de hasta un 2% en el crecimiento econémico del presente afio, de
acuerdo con cdmo se maneje la estrategia fiscal para dar una respuesta favorable a
incentivar el consumo privado, mejorar el desempefio de la inversion y trabajar en los

sectores de comercio, servicio y produccion. (CEPAL, 2022)

En el sector de comercio exterior existe informacidn con respecto a la relacion que hay
entre los costos de los fletes en cuanto a las importaciones, donde se mantiene una media
del 9%, y se espera esta cifra disminuya para el afio 2023. Lo que significa un

encarecimiento y aumento de costos en el sector logistico, y un aumento de costos desde
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la unidn europea, por lo que se espera tener un mayor contacto en cuanto a relaciones
internacionales que le permitan a Ecuador disminuir ese porcentaje que ha incrementado

y ha afectado a los costos de importacion. (Ministerio de Economia y Finanzas, 2023)

Pagos por servicios de embarque/ total importaciones (en porcentaje)

Fuente: BCE, Baletin Trimestral de Balanca de Pagos
Elaboracidn: MEF-VME-5CM

Figura 14. Gréfica indicadora de relacién pagos embarque/importaciones
Fuente: BCE. Boletin Trimestral de la Balanza de Pagos

Sin embargo, las importaciones no petroleras mostraron un incremento debido a una
mayor demanda en este mercado, lo que significa una mayor recuperacién y
mejoramiento en las distintas actividades internas asociadas a las importaciones. En el
afio 2022, las importaciones llegaron a los 14.8 millones de ddlares, lo que representa un
aumento de 4.3 millones de ddlares en comparacion al afio 2021. Las exportaciones no
petroleras también tuvieron un incremento del 28,1% en el afio 2021 a 29% en el afio
2022. Lo que significa un aumento en la existencia de la oferta interna de exportadores
para trabajar en las relaciones y negociaciones internacionales. (Ministerio de Economia
y Finanzas, 2023)

Ecuador en su busqueda de lograr una mayor relacion comercial con el exterior ha
implementado estrategias para alcanzar acuerdos comerciales que permitan tener una
mayor diversificacion de mercados a nivel mundial. Actualmente, Ecuador cuenta con los
siguientes acuerdos comerciales con: Acuerdos de Alcance Parcial con Chile, Acuerdos
de Libre Comercio con la Unién Europea, MERCOSUR, y la CAN. Ecuador, continla
en la busqueda de nuevos tratados con paises como Estados Unidos, Canadé, entre otros.
(Banco Central del Ecuador, 2019)
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Socio cultural

En el aspecto social la creacidn de la nueva empresa de servicios logisticos permite crear
0 generar plaza de empleo, lo que permite a la vez un mejoramiento en cuanto al
desarrollo social. La creacion de la empresa enfocada al comercio exterior permite que se
dé espacio a que el desarrollo empresarial donde cree estimulos a cientos de personas que

deseen incursionar en el mercado laboral de Ecuador.
Tecnoldgico

El factor tecnologia influye de tal manera en las empresas de servicios logisticos al punto
de lograr encontrar en esta una mayor produccion y eficiencia en sus actividades, con la
tecnologia implementada es posible realizar los procesos de logistica, desde la creacion
de los pedidos, seguimientos de rutas y despacho o entrega final. (Arambarri, 2019) Los
aspectos donde la tecnologia puede incidir sobre la empresa de comercio internacional
puede ser en: El uso de las tecnologias agiliza aquellos tramites y documentacion de
caracter normativo, seguimiento en tiempo real de la carga transportada, mejorar la

comunicacion con proveedores, etc.
Ambiental

El comercio internacional y su relacion con el medio ambiente es acerca de los servicios
de logistica y transporte debido a la alta produccion de gases en el transporte, aéreo y
terrestre. El aspecto ambiental influye en la creacion de la nueva empresa de servicios
logisticos es en el uso de aquellos sistemas de transporte que se usan para el destino y
rutas que debe cumplir la carga, por lo que se debe trabajar en aspectos de control y
cuidado de combustible. La optimizacion de las rutas establecidas debe ser acordes a
menos cantidad de tiempo en el trayecto de entregas, obteniendo como resultado un
menor uso de combustible, y reduccidn en las emisiones de gases que se dan producto de

los recorridos. (Organizacion Mundial del Comercio, 2023)
Legal

El Comercio Exterior es un proceso dinamico donde existe el comercio a nivel mundial
de bienes y servicios. Las politicas comerciales son un concepto que se determina como
procedimientos donde los paises toman medidas con respecto al fomento de las

exportaciones o al limitar las importaciones en caso de implementar aspectos como el
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proteccionismo con el fin de proteger la produccién interna. (Guido Poveda, Marco
Suraty, Rubén Mackay, 2018)

El gobierno ecuatoriano, por medio del Comité de Comercio Exterior (COMEX) son
quienes aprueban aquellas politicas acerca del comercio nacional en cuanto a temas como
la politica arancelaria, negociaciones con el resto del mundo, medidas para reducir el
contrabando y desarrollo politicas sobre regimenes especiales. Los aranceles son
competencia de la funcién ejecutiva. (Guido Poveda, Marco Suraty, Rubén Mackay,
2018).

Las politicas de comercio exterior son de importancia al ser un factor clave que influye
en la creacion de la nueva empresa de servicios logisticos debido a que, de acuerdo con
las politicas establecidas de aranceles, las barreras no arancelarias, contingentes en las
importaciones y exportaciones son aspectos que influyen de manera directa a este tipo de
negocios por lo que deben adaptarse a aquellas regulaciones y politicas que el gobierno

implementa. (Balladares, 2016)

El factor legal para la creacion de la empresa que ofrezca servicios de exportacion e
importacion es clave al momento de ejercer esta actividad debido a que se debe conocer
regulaciones y leyes importantes para su funcionamiento. Las principales politicas que se
deben conocer son los aranceles, acuerdos, etc. EI comercio internacional cada vez se
incrementa en Ecuador por lo que es importante conocer acerca de todas aquellas politicas
implementadas por el gobierno para dar paso a negocios de relacion al comercio exterior.
(Norton, s.f.)

La parte legal es de importancia para la creacién de una empresa en el sector de servicios
aduaneros, debido a que para su constitucion es importante considerar las siguientes bases
legales sobre mensajeria o Courier de acuerdo con el Servicio Nacional de Aduanas del
Ecuador (SENAE, 2022):

1. Solicitud de autorizacion como Operador de Comercio Exterior expedido por la
SENAE.

2. La compariia debe encontrarse legalmente constituida y bajo la razon social de la
actividad que llevara a cabo (Courier).

3. Escritura de instalaciones.

4. Notarizacion de poliza de seguros.

5. Liquidacion pagada por concepto de postulacion.
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6. Cumplimiento de la normativa antisoborno emitida por la SENAE.

A continuacion, un resumen del analisis PESTEL:

Factores

Politicos

Factores
Econdémicos

Analisis PESTEL

DD

Factores
Sociales

\

« El Comercio
Exterior es un
proceso
dinémico.
Acuerdos
comerciales
Implementaci

onde incremento empleo
regulaciones « Acuerdos
« Politicas comerciales
arancelarias * Incremento de
costos en
\ / fletes / k

(PIB \

importaciones

y
exportaciones
no petroleras
mostraron un

]
o/DesarroIlo \

empresarial

« Mejoramiento
calidad de vida

« Creacién de

4

Figura 15. Andlisis PESTEL

2.2.2. Anélisis 5 Fuerzas de Porter.
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La entrada de nuevos competidores en la ciudad de Quito es alta, debido a que existe el

acceso del recurso de capital humano con conocimiento en el area, asi como el contacto

de aquellas personas naturales o juridicas que cuenten con su propia cartera de clientes, y

con una base de proveedores. Sin embargo, para su operacion es necesario que cumplan

con requisitos impuestos por reglamentos, especialmente por la SENAE, organismo que

regula las actividades de comercio exterior. (Mufioz, 2015). El proceso para la creacion

de Courier en Ecuador esta dirigido hacia personas naturales, juridicas ecuatorianas y

extranjeras. Se debe tener en cuenta que para la aprobacion del tramite es necesario

cumplir con requisitos tanto legales como aquellos que son de documentacion general.

(SENAE, 2022)
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En el afio 2021 se registro el incremento del 75% de empresas Courier en Ecuador, en
comparacion al afio 2020. Esto debido a que la demanda de estas empresas crecio frente
a la necesidad del consumidor de realizar compras por medio de comercio electronico en
el exterior. (Primicias, 2021). Ademas, en el afio 2022, se resolvio que se eliminaria
aranceles sobre importaciones de categoria B, o el conocido sistema 4x4 como
consecuencia incentivando a mas personas a hacer uso de empresas de servicios
logisticos, causando una mayor amenaza en el incremento de nuevos competidores en el
mercado nacional. (SENAE, 2022)

Poder de Negociacion de los Proveedores

Los proveedores y socios permiten que se logre crear alianzas estratégicas para de esta
manera incrementar el desarrollo de la productividad en las actividades de la nueva
empresa de servicios logisticos, se busca como proveedor a socios que ofrezcan buenos
servicios, tarifas acordes a los costos, tiempos cortos, etc. con el fin de lograr negociar la
buena calidad y fiabilidad. Los proveedores en este aspecto son: proveedores de
transporte, bodega, compafiia de seguros. Es importante que para la nueva empresa de
servicios logisticos se diversifique la base datos de proveedores con el fin de obtener y
poder negociar precios para mantener relaciones a largo plazo. (Sanchez, 2017). En este

caso la lista de posibles proveedores seria:

e Copa, Avianca Express
e Trafico: Miami, Global y Box

e Frio Export

El poder de negociacién con los proveedores es un aspecto critico para el éxito de una
empresa de servicios logisticos de importacion y exportacion. En el caso de la lista de
proveedores mencionada, el volumen de envios planificados es un factor importante que
puede influir en su poder de negociacion. Ademas, la competencia en el mercado también
puede tener un impacto significativo en su capacidad para obtener mejores condiciones
de negociacién. Es importante destacar que las empresas de servicios logisticos que
trabajan con proveedores, como bodegas, aerolineas y empresas de transporte, deben
considerar la importancia de soluciones personalizadas para cada envio. Esto es
especialmente relevante en una industria en constante evolucion, donde los clientes

demandan soluciones de transporte mas eficientes y flexibles.
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Amenaza de Productos Sustitutos

La amenaza directa de productos sustitutos que tiene la empresa de servicios logisticos es
de aquellos servicios informales que ofrecen personas naturales que bajo la modalidad de
encargo ingresando productos al pais de vuelos comerciales personales debido a que es
una manera en la que se evita el cobro de impuestos arancelares y costos logisticos o que

involucren el proceso de importacion/exportacion. (Coba, 2020)

La razén por la cual los sustitutos informales de una empresa de servicios logisticos son
poco comunes, radica en la desconfianza que generan en los clientes. A menudo, estos
sustitutos pueden parecer una opcion mas economica, pero en Ultima instancia, los
clientes terminan pagando méas por un servicio no autorizado y poco confiable. En
consecuencia, los clientes suelen volver a las empresas legitimas y bien establecidas, que
cumplen con todas las regulaciones y normas. La confianza y la reputacién son
fundamentales en la industria logistica y las empresas que operan fuera de los limites

legales rara vez son una opcion viable y atractiva para los clientes.
Rivalidad entre los competidores

En el Distrito Metropolitano de Quito operan alrededor de 50 empresas especializadas en
servicios logisticos y se encuentran autorizadas por la SENAE para su funcionamiento.
(SENAE, 2022) Este numero de competidores en el mercado es alto, lo que representa
una mayor rivalidad, por lo que se debe trabajar en la diferenciacion para poder entrar en
un mercado donde se ofrecen servicios similares, por lo que es preciso conocer aspectos
relacionados a la competencia fuerte existente, asi como la limitacion de clientes debido
al mercado que se desea trabajar. Como ejemplo se puede nombrar a ciertas compafiias

de servicios de comercio exterior que tienen presencia en el mercado Quitefio:

e DHL: Es una empresa de servicios logisticos que ofrece el transporte de
mensajeria, paquetes, documentos. Es una empresa lider en el sector de comercio
exterior y se ha establecido en distintas provincias del Ecuador, contando con una
amplia red de sucursales y puntos de recoleccion. Ademas de contar con
tecnologias que brindan un mejor trato y servicio a sus clientes. (DHL, 2023)

e SIATI: Es una empresa que ofrece servicios integrales de comercio exterior y
tienen una presencia fuerte en el mercado de Quito, especializado en el transporte

aéreo, maritimos, y aduana. SIATI consta de una amplia red de proveedores
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logisticos que le permiten dar servicios completos y acorde a las necesidades de
sus clientes. (SIATIGROUP, 2023)

e LAARCOURIER: Es una empresa dedicada a la mensajeria y paqueteria, ademas
de brindar soluciones logisticas. Ha implementado en sus operaciones el uso de
aplicativos mdviles que le permiten al usuario rastrear envios, asi como
plataformas en linea que le permiten al cliente, realizar y pagar pedidos.
(LAARCOURIER, 2023)

e Grupo GEOMIL: Es una empresa ecuatoriana que brinda servicios enfocados en
la logistica inversa y manejo en la gestion de residuos, ofreciendo sus servicios a
distintos sectores que lo requieran Orientada principalmente a la industria

automotriz, de construccién y electrénica. (GeomilGroup, 2023)

En el capitulo tres, se realiz6 un estudio que destacé cual es el lider en el mercado de

servicios logisticos de importacion y exportacion en el DMQ.
Poder de negociacion de los compradores

El poder de negociacién de los compradores en el sector de servicios logisticos es alta
debido a que los compradores tienen a su disposicién un nimero alto de servicios que
ofrecen lo mismo, por lo que tiene un mayor acceso al poder de negociar diferentes
opciones y quedarse en aquella que ofrezcan lo mismo por precios mas bajo o que se
ajusten a sus requerimientos y condiciones, ademas el mercado de logistica internacional
en Ecuador se encuentra en amenaza por aquellos servicios que se ofrecen de manera

ilegal 0 que son de mayor asequibilidad por la facilidad de su realizacién. (Mufioz, 2015)

La nueva empresa de servicios logisticos de comercio exterior encontrara en los
compradores a individuos que buscan soluciones rapidas, confiables y econémicas para
Ilevar a cabo la importacidn o exportacion de paquetes de tamafio pequefio a mediano sin
fines comerciales. Estos clientes valoran la eficiencia y la seguridad en el transporte de
sus envios, y buscan una empresa que les ofrezca una experiencia de servicio excepcional.
Con un enfoque en la satisfaccion del cliente y una oferta de precios altamente
competitivos, la empresa tendrd una excelente oportunidad de capturar la atencion y la
lealtad de estos compradores exigentes.
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A continuacion, se presenta un resumen del andlisis de las Cinco Fuerzas de Porter

Cinco fuerzas
de porter

Figura 16. Cinco fuerzas de Porter

2.2.3. Matriz FODA.

¢ Los proveedores y socios permiten que se logre
crear alianzas estratégicas.

¢ Diversificacién de la base datos de proveedores
con el fin de obtener y poder negociar precios
para mantener relaciones al largo plazo.

Amenaza de Entrada de Nuevos
Competidores

« Crecimiento de empresas de servicios de
comercio exterior.

Poder de negociaciéon de los compradores

e Los compradores en el sector de servicios
logisticos es alta debido a que los compradores
tienen a su disposicion un numero alto de
servicios que ofrecen lo mismo.

Amenaza de nuevos productos
sustitutos

e Servicios informales que ofrecen personas
naturales que bajo la modalidad de encargo
ingresas  productos al pais de vuelos
comerciales personales.

Rivalidad entre los competidores

» Numero de competidores en el mercado es
alto, lo que representa una mayor rivalidad.

MATRIZ FODA

Personal experimentado en comercio exterior y aduanas
Gestién de marketing para el posicionamiento de la

nueva empresa de servicios de comercio exterior.

Servicio Post- Ventas para garantizar y dar paso a la
permanencia de las relaciones comerciales con los

clientes.
Contar con una cartera de clientes iniciales

OPORTUNIDADES

‘Implementacién de politicas comerciales en Ecuador
que incentivan a la exportacién e importacién.
‘Acuerdos  comerciales en nuevos mercados
internacionales.

-Crecimiento anual con respecto a las importaciones y
exportaciones no petroleras.

‘Promocién del gobierno a la inversién en las
exportaciones.

‘Inexperiencia de la empresa en el mercado

No contar con certificaciones de calidad.

‘No contar con clientes fijos que busquen a la
empresa como su primera opcion.

No contar con la infraestructura adecuada para
ofrecer los servicios logisticos.

Figura 17. Matriz FODA

Nuevos entrantes potenciales en el sector del Distrito
Metropolitano de Quito en el mercado de servicios integrales
de operaciones logisticas.

Ingreso de nuevos servicios sustitutos al mercado que operan
de manera ilegal ofreciendo servicios de menor precio debido
a los costos bajos en la operacién del traslado de mercancias.
Numero alto y creciente de servicios logisticos que operan en
la civdad de Quito.

A nivel macro existe un alza en los costos de fletes aéreos

internacionales.
AMENAZAS
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Andlisis FODA

En la matriz realizada se determinaron aquellos aspectos que son importantes para la
aplicacion de estrategias. En las fortalezas se determinaron posibles escenarios para la
nueva empresa de servicios logisticos que influyen en cuanto a factores internos de la
empresa ideal de comercio exterior. Por otro lado, las debilidades que se identificaron
muestran la inexperiencia en actividades logisticas y aduaneras. Lo que a la vez implica
como debilidad costos altos en para la realizacion de los tramites y la infraestructura

adecuada que se debe tener.

En el analisis externo se evidencid que existen oportunidades en el mercado, debido al
crecimiento por parte del sector de importaciones y exportaciones, ademas de los
incentivos por parte del gobierno para que las personas puedan seguir realizando negocios
y manteniendo relaciones internacionales. Como amenaza, se observé que existe un
creciente nimero de entrantes, asi como de aquellos negocios informales que constituyen

los principales sustitutos del mercado y un aumento en los costos de transporte.

Tabla 3. Andlisis FODA

Fortalezas Debilidades
Oportunidades Estrategias FO Estrategias DO
e F302:La e D104: La
estrategia se enfoca estrategia se basa
en garantizar las enla
relaciones implementacién de
comerciales con politicas que el
clientes por medio Gobierno
de un servicio ecuatoriano aplica
Postventa que con el fin de
permitird mantener incentivar a las
relaciones claves relaciones
de acuerdo con las internacionales con
necesidades y exportaciones e
preferencias importaciones
locales, creando permitiendo que un
ventaja competitiva mayor numero de

39



frente a la
competencia.
F204: La
estrategia de
gestion de
marketing para el
posicionamiento de
la empresa de
servicios de
comercio exterior
para aumentar
relaciones
comerciales
internacionales, asi
como la inversién
del gobierno en
exportaciones
podria lograr
encontrar una
entrada mas rapida
y directa hacia
nuevos mercados

internacionales.

personas pueda
acceder a realizar
este tipo de
negocios lo que
tendra como
consecuencia una
busqueda mayor de
empresas de
servicios integrales
de comercio
exterior.

D403: La
estrategia estara
dirigida a crear
presencia por lo
que la creacién de
relaciones
duraderas con los
clientes una vez
comenzando las
operaciones de
servicios aduaneros
comiencen a
aparecer, para ello
es necesario
explorar nuevas
oportunidades a
través de
referencias de
recomendaciones
de clientes
satisfechos en un

mercado creciente
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en cuanto a las
importaciones y

exportaciones.

Amenazas

Estrategias FA
F1AZ2: La estrategia
para fortalecer y
hacer frente a
operaciones
ilegales es contar
con un equipo de
trabajo capacitado
y  experimentado
capaz de entender
las necesidades y
satisfacer la
demanda del sector
cumpliendo  con
estandares altos en
los servicios de
comercio exterior
por medio de la
implementacién de
que logren reducir
costos  operativos
de la empresa, lo
que le permitird
competir con
aquellos sustitutos
ilegales.

F3A1: Laestrategia
para hacer frente a
los nuevos

entrantes €s

Estrategias DA

A4D3: La
estrategia para
lograr ser una
primera opcién de
mercado sera
enfocarse en la
basqueda creciente
de nuevos clientes y

no reducir ésta a un

ndmero limitado
que lleve a
considerar la

dependencia de
clientes existente,
lo que permitira a
Su vez competir en
precios y calidad lo
que generara en los
clientes tener una
gama amplia de
opciones en cuanto
a las actividades
que se desarrollen
en la nueva
empresa de
servicios logisticos.
AlD3: La
estrategia para la

nueva empresa de
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implementar y
garantizar un
servicio Postventas
solido que dé paso a
la permanencia de
las relaciones
comerciales que se
generen. Un
servicio Postventas
de alta calidad
incentiva al cliente
y genera una mayor
satisfaccion y
lealtad debido a que
reduce el riesgo de
pérdida ante la
llegada de nuevos
competidores en el

mercado.

servicios es
considerar alianzas
estratégicas y
también hacer uso
de tecnologias para
de esta manera
mejorar la
eficiencia en el
cumplimiento  de
todos los requisitos
aduaneros de
tramitacion, asi
como enfocarse en
el desarrollo
profesional por
medio de la
contratacion e
inversion en
profesionales

capacitados en el
tema de aduanas
con habilidades y

conocimientos.

Fuente: Fuente primaria
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3. INVESTIGACION DE MERCADOS

3.1.  Investigacion de mercados

3.1.1. Investigacion cualitativa.

Entrevista A

Datos personales

Nombre: Estefania Zuleta

Profesion: Ing. Comercio exterior y negocios internacionales
Experta en Comercio exterior

Desarrollo de la entrevista.

En el proceso de investigacion se realizo la entrevista a la Ingeniera Estefania Zuleta.
Revisar Anexo A. Para contextualizar los temas abordados durante la entrevista, se
presenta un resumen acerca de su profesion, experiencia laboral, y deméas de la persona

en cuestion.

Estefania Zuleta es ingeniera en comercio exterior y negocios internacionales. Lleva en
el mercado laboral de comercio exterior alrededor de 7 afios. Actualmente, se encuentra
trabajando en la ciudad de Quito en la empresa Phoenix Consulting, dicha empresa se
encarga de realizar tramites de exportacion e importacion, desde el flete internacional

hasta la entrega local en Ecuador.

1. ¢(Cbébmo se encuentra actualmente el mercado de servicios logisticos de

exportacion e importacion en la ciudad de Quito?

Existe bastante competencia, existen varias empresas que ofrecen este tipo de servicio
con el fin de poder atraer mas clientes, muchos trabajadores en esta area buscan formas

como por ejemplo la de bajar los precios, e incluso los cambios en las tarifas pueden ser
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bastante competitivos en el mercado de exportacion e importacion, lo que evidentemente

genera una mayor competencia en el Distrito Metropolitano de Quito.

2. ¢Qué oportunidades de negocio existen para una nueva empresa de servicios

logisticos en exportacion e importacion en la ciudad de Quito?

En este punto, dado ya el caso de que ya existen varias empresas que se encuentran
ofreciendo el mismo servicio lo mejor seria buscar un nuevo nicho de mercado o
implementar herramientas que permitan que el servicio ofrecido sea diferente. Que
marque un punto de diferencia en comparacion a las demas empresas que estan ofreciendo
el mismo servicio, por ejemplo podria ser que se puedan implementar estrategias durante
el acompafiamiento de los pedidos de cada cliente, a las personas naturales, para que ellos
puedan sentir la confianza que en muchos de los casos, con clientes ha pasado que muchas
veces tienen miedo de que al realizar este tipo de tramites debido a que pueden ser
estafados, entonces implementar dicha estrategia lograria que se pueda generar una
relacién comercial de mayor impacto con los clientes. Muchos de los clientes naturales,
al contratar este tipo de servicios, lo hacen con la esperanza de poder comenzar con

negocios propios, ser emprendedores.

Conocemos que existen muchos servicios que méas alla de conocerse como servicios
ilegales, son personas que ofrecen servicios para poder traer productos que son o muy
dificiles de conseguir o que tienen muchos problemas para ingresar al Ecuador. Entonces,
cuando estos ya logran atraer los clientes, debido a que logran por medio de ofrecer tarifas
menores a las que se cobrarian normalmente, y resulta que muchas de las veces terminan
siendo un fiasco, porque se ha visto que el cliente paga mas por tales servicios, lo que
generan desconfianza, y de cierto modo llega a ser un punto a favor para las empresas que
ya operan en la ciudad, debido a que para los clientes, ya no serian una opcion mas, debido

al resultado negativo de trabajar con estos servicios no reconocidos.

3. ¢Cudles son los principales desafios y obstaculos que enfrentaria una nueva
empresa de servicios logisticos en exportacion e importacion en la ciudad de
Quito?

Los principales desafios se centrarian en la busqueda de socios estratégicos que le

permitan brindar servicios de calidad, buen precio, que le permitan a la nueva empresa

entrar en la competencia. Ademas, es importante mencionar el hecho de que contar con
44



una buena infraestructura que me permita trabajar de manera adecuada para poder ofrecer
los servicios dependiendo de las necesidades de los clientes. Debido a que esto, es de gran
importancia, porque de esta manera se puede ganar mas clientes, que van a hacer
recomendacion del uso de los servicios, lo que puede generar a esos clientes un mayor

interés y trabajar con la empresa en cuestion.

Los socios estratégicos son aquellos que, por ejemplo, en una nueva empresa, estas no
tienen la capacidad inicialmente de comprarse sus propios camiones para montar la carga,
entonces se ve en la necesidad de contactar con socios estratégicos, quienes pueden suplir
con esta necesidad esencial en una empresa de comercio exterior. Se debe tomar en este
caso, contacto con empresas que le ofrezcan este servicio de entregar la carga local,
claramente, se debera establecer ciertos precios que le permitan generar su margen de
ganancia y que se logre a la vez un buen servicio con los clientes. En el caso de
contratacion de fletes internacionales, es muy dificil tener contacto con una naviera, pero
si se tiene de contacto a los socios estratégicos correctos, quienes, si tienen contacto con
la naviera y nos pueden ofrecer un buen precio y servicio, se puede considerar para que

de esta manera la empresa pueda ofrecer buenos precios y servicios a los clientes.

4. ¢Qué ventajas competitivas podria tener una nueva empresa de servicios

logisticos en exportacidn e importacion en la ciudad de Quito?

En cuanto a las estrategias competitivas yo creo que el servicio es lo esencial, es una
buena ventaja si la sabemos aprovechar. Si el cliente siente que hay problemas o que hay
fallos que por A o B razdn sean de manera indirecta o directa, se le ayude a resolver y a
que sienta un menor impacto de aquel malestar, entonces es una forma de ganar clientes,
debido a que va a querer seguir trabajando con la empresa en cuestion. Para mi entonces,

una ventaja competitiva es en si, la calidad de servicio que se ofrece.

5. ¢Cuédles son los principales requisitos legales y normativos que una nueva
empresa de servicios logisticos en exportacion e importacion debe cumplir en

la ciudad de Quito?

Los permisos para poder funcionar aqui, en Quito, el pais, son el SRI, todo lo que tiene
que ver con el municipio. De ahi, depende de la especializacion de la empresa en si, para
un Courier, esta se debe basar en la base legal que este dictado para este tipo de empresas,

asi como conocer de todas las normativas vigentes actualmente para poder ser aprobado
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por el SENAE como un Courier internacional, depende mucho de las autoridades

competentes de acuerdo con la empresa que se desea abrir.

6. ¢COmo se encuentra la infraestructura de transporte y logistica en la ciudad
de Quito para la exportacion e importacion de productos? Formas de entrega

como son: ¢itercerizadas como se hacen?

Los socios estratégicos son la clave para realizar este servicio de entrega, que serian
tercerizadas hasta el momento que la empresa pueda solventar los trasportes por si sola.
Hacer alianzas estratégicas, firmas de contratos, donde se establezca precios y cada
cuanto se va a realizar el servicio que ofrece de acuerdo con el tiempo que se desee

mantener la tercerizacion dentro de la empresa.

7. ¢Colmo se encuentran los costos y tarifas de los servicios logisticos en la

ciudad de Quito en comparacion con otras ciudades de la region?

En este punto existe una gran variedad, depende de qué tipo de servicio se desee ofrecer,
como mencioné antes, va a depender del socio estratégico que escojamos, y se pueda ver
qué ventajas o0 amenazas podemos encontrar en cada uno de estos, debido a que mas alla
de buscar los mejores precios es importante conocer que aquellos se encuentren
normalizados y puedan ejercer sus actividades bajo la legalidad y asi no tener pérdidas o
ir en contra del negocio en si. Ademas, estar sequros de que son personas con experiencia

en el mercado con el fin de no tener problema con la carga.

8. ¢Cuéles son los principales sectores econémicos de la ciudad de Quito que

podrian demandar servicios logisticos de exportacion e importacion?

En la actualidad, hay bastantes personas naturales que prefieren usar este tipo de servicios
para su consumo final, y seria un buen nicho de mercado para comenzar con sus
operaciones al menos seria lo recomendable, y las personas como tal, cuando buscan
servicios asi, suelen quedarse como clientes fijos, y es importante guardar la relacién
comercial. Por otro lado, estan personas naturales que estan buscando abrir su negocio y
que a la vez para ellos resulte mas barato que comprar directamente aqui, entonces se
estan aventurando a realizar importaciones de lugares como China o Estados Unidos, y
yo creeria que, buscando en este tipo de mercado, de personas naturales que deseen crecer
laboralmente son las mas Ilamativas, y que por ende estan siendo las que méas demandan

en el mercado de servicios de comercio exterior. Un mercado B2B es mas complicado,
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inicialmente, porque 1) tienen mayor oferta en el mercado a distintas tarifas y 2) son
empresas que ya tienen incluida al comercio exterior en sus operaciones, entonces buscar

iniciar actividades como empresa de servicios que recién va a operar no resultaria.

9. ¢Como es la caracterizacion de los clientes mas atractivos. ¢ Qué tan rentable

es. ¢Por qué si y por qué no?

Al inicio va a ser por las tarifas que se ofrezcan, con tarifas uno atrae a los clientes, y ya
después, cuando el cliente haga la primera o segunda prueba, va a constatar que
efectivamente, que las tarifas como tal pueden ser un poco elevadas, pero el servicio lo
compensa. Entonces si, se inicia o se atrae a los clientes con buenas tarifas, pero en el
tiempo se mantiene las relaciones con los clientes por una buena calidad del servicio

ofrecido.

Con respecto a la rentabilidad, se puede decir que es muy rentable, pero siempre va a
depender de factores como la tarifa que la empresa esté dispuesta a implementar, en el
caso de la busqueda del transportista, por ejemplo, se pueden buscar precios que den como
resultado un buen margen de ganancia y que ademas se pueda reflejar un buen servicio.
Ademas, es importante el tipo de carga que se pueda manejar, no todas las cargas tienen
el mismo costo, no todas las cargas tienen el mismo tipo de manejo, por lo que el margen
de rentabilidad va a depender justamente de esto, pero puede ir desde un 15% hasta
incluso un 60%, o 70% de rentabilidad dependiendo del tipo de cliente o de la carga que

Se va a manejar.

Entrevista B

Datos personales

Nombre: Bryan Enriquez

Profesion: Ing. Comercio exterior y negocios internacionales
Experto en Comercio Exterior

Desarrollo de la entrevista

En el proceso de investigacion se realizé la entrevista al Ingeniero Bryan Enriquez.
Revisar Anexo A. Para contextualizar los temas abordados durante la entrevista, se
presenta un resumen acerca de su profesion, experiencia laboral, y demaés de la persona
en cuestion.
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Bryan Enriquez es ingeniero en comercio exterior y negocios internacionales. Lleva en el
mercado laboral de comercio exterior alrededor de 7 afios. Actualmente, se encuentra
trabajando en la ciudad de Quito en un depodsito temporal concesionado al Servicio

Nacional de Aduanas del Ecuador como jefe de operaciones.

1. ¢(Cbmo se encuentra actualmente el mercado de servicios logisticos de

exportacion e importacion en la ciudad de Quito?

La logistica para el distrito Quito depende mucho de factores externos, dado que para que
arriben las importaciones o en efecto se desplacen al exterior, se necesita de la
coordinacion con las aerolineas, debido a que la mayor carga de importacion se realiza
por medio del aeropuerto de la ciudad. La coordinacion es fluctuante, es muy prospera,
de hecho, contamos con el aeropuerto méas grande de toda Latinoamérica, con una
estructura y una tecnologia que lo lleva a posicionarse como el segundo en la region.
Ahora, dadas las circunstancias externas que vive el pais, evidentemente esto influye en
el riesgo pais y lo que hace dudar a que si el comercio interino bajo las importaciones,
puedan seguir su camino normal. Considero que, este afio se vera afectado por todas las
situaciones que menciono, no obstante, en épocas pasadas, sin contar con pandemia,

Quito ha sabido sobrellevar y sobresalir dentro de lo que es el sistema logistico.

2. ¢Qué oportunidades de negocio existen para una nueva empresa de servicios

logisticos en exportacién e importacion en la ciudad de Quito?

Muchos, el comercio exterior es una rama de todos los negocios que se pueden realizar a
nivel global, y si pueden dividir en sub ramas que permiten desarrollar o incrementar
ciertos tipos de negocios, la logistica, como tal la transportacién, planificacion, cubicaje,
estibaje y consolidacion de carga es uno de los negocios mas rentables que se puede tener
dentro del pais dado que se puede internacionalizar, es decir, lograr posicionar una misma
sede en diferentes paises, garantizando una expansién de su marca e ingresos, y sobre

todo la empresa.

3. ¢Cuadles son los principales desafios y obstaculos que enfrentaria una nueva
empresa de servicios logisticos en exportacion e importacion en la ciudad de
Quito?

Sin contar los escenarios ajenos, creeria que son pocos, porque los escenarios ajenos

vienen a ser fundamental en la situacion del pais, pero como tal los inconvenientes que
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pueden presentar son la capitalizacion de la empresa, dado que el tema logistico incurre
en mucha inversion, asi como incurrir y muchos gastos y planificacion. Las empresas
logisticas para entrar en el comercio y tener un aval o un renombre, siempre debe trabajar
bajo certificaciones, y tales certificaciones son muy exigentes, como, por ejemplo, la
BASC, que tiene que ver con todo el comercio internacional, una ISO de calidad, entre
otras, todo esto le dara renombre a la empresa. Para una empresa que estd empezando,
que recien va a emprender en el negocio va a ser desafiante dado que no va a poder llevar
a cabo licitaciones o contratos. Sin embargo, a través del tiempo son certificaciones que

tienen y que podran acceder para trabajar bajo el sello de estas.

Es importante tener una buena planificacion de los servicios ofertados, la logistica no es
solamente rutas, trata también acerca de qué tipo de carga se va a trasladar, estas pueden
ser cargas quimicas, cargas peligrosas, cargas refrigeradas, y que de acuerdo con su
necesidad van a elevar los costos. Para empezar, se debe enfocar en el traslado de
mercancia, en su logistica, en salvaguardar toda la cadena logistica mediante una correcta
planeacion. Es decir, la carga amerita de estibaje, manipulacion, resguardo policial,
custodia, entonces todos estos componentes la persona al frente de la empresa debe con
su gerente financiero, analizar los costos y proyectar hasta qué punto esta puede ofrecer
los servicios, porque puede presentarse un negocio de impacto econdmico positivo para

la empresa, pero si no esta en la capacidad de abastecer el servicio, sera contraproducente.

4. ¢Qué ventajas competitivas podria tener una nueva empresa de servicios

logisticos en exportacidn e importacion en la ciudad de Quito?

Siempre va a ser el valor agregado lo que le diferencia a una empresa, al final todas las
empresas logisticas tienen como objetivo el brindar el servicio de transportar la
mercaderia y salvaguardar la custodia de toda la cadena logistica de la carga. El valor
agregado es lo que se hace para que esto suceda, por medio de estudios especificos para
conocer el impacto que tendra la implementacion de las estrategias correctas y adecuadas.
En este caso, el valor agregado actualmente, es la tecnologia, entonces si la empresa busca
estrategias TIC podra sobresalir, de mano con la creacion de softwares, notificaciones
exclusivas para sus clientes, lo que le permitira diferenciarse de los demas servicios.
Ponerles camara en vivo a los transportes, en el caso de que la persona quiera ver rutas,
implementar GPS. Son situaciones que el cliente demanda y tal vez no encuentra en el

mercado.

49



5. ¢Cudles son los principales requisitos legales y normativos que una nueva
empresa de servicios logisticos en exportacion e importacion debe cumplir en

la ciudad de Quito?

Para poder trasladar la mercaderia y ser parte de la linea logistica, dependiendo en qué
parte del comercio exterior desee la empresa operar. Entonces, primero los permisos
gubernamentales, y de la autoridad que compete el comercio internacional, que es el
Servicio Nacional de Aduana del Ecuador, asi como el Ministerio de Transporte en cuanto
a lo que se refiere. Una empresa de esta indole, como cualquier otra se debe regir a las
normativas y regulaciones que estan descritas por el pais para poder operar de manera
legal, y en base a esto poder expedir el servicio, obviamente, cumpliendo lo implicito que
en este caso para la creacion de una empresa es el SRI, si es que ya debe estar registrada
en la superintendencia de empresas y cumplir con todos los estandares que indica la

norma.

6. ¢COmo se encuentran los costos y tarifas de los servicios logisticos en la

ciudad de Quito en comparacion con otras ciudades de la region?

Conozco que los costos van de acuerdo con los kilos, en base al kilogramo, en base al
cubicaje, en base a la vida de la mercaderia, los costos varian dependiendo del servicio
que el cliente desee o0 sea conveniente de acuerdo con su carga. También, varia el costo
porque estd una empresa proyectada a cobrar por kildbmetro siempre y cuando ésta
represente una rentabilidad para la empresa, es decir, si hay una ruta de X a' Y Km, la
empresa tiene que valorar todos los gastos implicitos, como combustible, chéfer,
alimentacidn, los distintos viaticos, y en base a esto sacar el tarifario donde se demuestra

la rentabilidad deseada, que minima es la del 30%.

7. ¢Cuédles son los principales sectores econémicos de la ciudad de Quito que

podrian demandar servicios logisticos de exportacién e importacion?

La naturaleza de las actividades del comercio exterior demanda que debemos tener un
modelo hibrido, porque va a depender de los clientes de que trate nuestro servicio, y como
empresa, no nos podemos cerrar a no ofrecer tanto a personas naturales como a empresas.
Sin embargo, para nosotros es mucho mas facil ingresar a un mercado de personas
naturales, por lo que mi recomendacion es que para una empresa que va a iniciar sus

actividades lo ideal seria tener un mercado enfocado al sector B2C, como consumidor
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final, y no con el empresario, debido a que muchas de estas empresas, en sus operaciones

ya implementan el comercio exterior como actividades de apoyo.

En un futuro, si fuese recomendable trabajar con aquellas empresas que, por ejemplo en
la exportacion, es importante abarcar el circulo de las floricolas, dado que las floricolas
tienen un papel muy importante en las exportaciones del Ecuador, haciendo uso del
aeropuerto Quito, de acuerdo con ciertos regimenes de exportacion. Este tipo de empresas
se ven abrumadas siempre en épocas de mayor venta, como el dia de la madre, San
Valentin, entre otras, dado que el 90% de la produccién floricola ecuatoriana es
exportada, es aqui cuando la logistica entra en un factor muy importante dado que
requieren ciertos tipos de adecuaciones especiales para su transporte y poder llegar a
embarcar en los aviones y llegar a su destino final. Entonces, por lo general siempre las
floricolas han tenido problemas debido a que no hay una implementacion adecuada de la
parte logistica. Por lo que, es un espacio que empresas de servicios logisticos pueden

ocupar.

3.1.2. Observacion.

La Observacion a la competencia es parte fundamental para la investigacion de mercados
y obtencion de datos cuantitativos donde se puede recopilar informacién actual y
relevante sobre las distintas practicas comerciales y estrategias de marketing
implementadas por los competidores. Nos permite identificar, ademds, tendencias,
cambios en preferencias y gustos de los consumidores, necesidades, etc. La observacion
de mercados permite que se pueda tomar mejores decisiones con respecto a la mejora en

la oferta de servicios en el sector de empresas dedicadas al comercio exterior.
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Infraestructura de la competencia

e SIATI GROUP

Figura 18. Instalaciones SIATI GROUP
Fuente: SIATI GROUP (2022)

SIATI GROUP es una empresa ecuatoriana que brinda servicios integrales en comercio
internacional, cuenta con una sede principal en la ciudad de Quito, asi como sedes en la
ciudad de Guayaquil y Cuenca, ademas de tener presencia en Miami por medio de socios
estratégicos. Se encuentra dividido por seis areas donde se coordinan, operaciones, talento
humano, procesos, administracion, y TIC’S y departamento de SSO, donde brinda sus
operaciones y servicios tales como las importaciones, exportaciones, ademas de
nacionalizar cargas, SIATI BOX, y brindar transporte interno, por lo que cuentan con su
propia linea de camiones que dan el servicio de puerta a puerta. SIATI GROUP es una
empresa que proporciona soluciones tecnoldgicas personalizadas para empresas en una
variedad de sectores, incluyendo banca, comercio minorista, salud y logistica.
(SIATIGROUP, 2023)
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e DHL

Figura 19. Instalaciones DHL

Fuente: DHL (2023)

Figura 20. Instalaciones DHL

Fuente: DHL (2023)

DHL es una empresa internacional, cuenta con distintas sedes en el Distrito Metropolitano
de Quito. Su principal instalacion es DHL Express, donde se realizan varios envios tanto
de manera nacional, como internacional. Sus otras instalaciones como Global
Forwarding Quito y DHL Supply Chain, se encuentran de manera estratégica en distintos
puntos de la ciudad, donde el enfoque es sobre logistica de carga aérea y maritima, asi

como almacenamiento y distribucion final de mercancias.
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e Geomil Group

Figura 21. Geomil Group instalaciones

Fuente: Geomil Group (2022)

Geomil Group es una empresa ecuatoriana, que tiene distintas sedes en la ciudad de Quito,
y a nivel nacional cuentan con alrededor de 80 puntos de conexion para recibir o enviar
al exterior. Cuenta con socios estratégicos en Miami y Espafia por medio de su canal
conocido como GEO BOX, ademas de contar con el servicio de importacion de cargas
empresariales. Cuenta con su linea de camiones para la distribucion de paquetes en

Ecuador.

54



P&ginas web

e SIATI GROUP

”, s|at|group Sistigroup v  Servicios v Blog  Contactos  Siatitracking  Tmbaja con nosotros  Quejas y sugerencias
L ccamos oo

Importaciones »

Exportaciones »

Nacionalizacién de Carga

Transporte interno

Siatibox

G]
d
o

Nuestros servicios

Siatigroup - Expartaciones Carga Internacional

Importaciones > Courier Internacional PROCESO LOG iSTl,CO
! ) PARA EXPORTACION PARA
Importaciones » Carga Internacional ~rADCA

Figura 22. Sitio web SIATI GROUP
Fuente: SIATI GROUP (2023)

El sitio web de SIATI, detalla toda la informacidn acerca de los servicios que ofrece,
ademéas de promocionar por medio de esta los mismos. Cuentan con informacion
empresarial, asi como elementos visuales sobre los procesos que realizar y contactos para

comenzar con la cotizacion deseada.

e DHL

D ETY Contactenos  Inicio de Sesion del Portal ~ @ Ecuador EN ES ~ Q Buscar
=l o v ——
Rastrear v  Todos los ylas i v ivisie v Sectoresdela i Ideasei i Trabaje con Prensa  Quiénes somos

Introduzca su (s) nimero (s) de seguimiento

Seguimiento de una referenciade envio DHL Express >

' B ek .
EHS @ an
DHL para Empresas » .
Envie Ahora Obtenga una Cotizacion Inicio de Sesion del
En icite
Portal

cuentre el servicio adecuado

Figura 23. Sitio web DHL

Fuente: DHL (2023)
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En la pagina web de DHL se encuentra informacion sobre los servicios que ofrece tanto
de envio como de logistica. En su pagina web se detallan temas como tarifas, tiempos de
entrega y diferentes paquetes de lo que brindan a sus clientes. Ademas, en el sitio web
hay informacion sobre envios, origen, peso, tamafio que permite cotizaciones de acuerdo

con los valores ingresados.

e Geomil

L1700 436 645

©

HOME QUIENES PAISES SERVICIOS PREGUNTAS CONTACTOS SER TRABAJE
SOMOS FRECUENTES REPRESENTANTE CON

GEOMIL NOSOTROS
| ENCUENTRA TU PAQUETE |

:Cuanto cuesta un envio? ﬁ
1

® Escribenos por Whatsipp

Figura 24. Sitio web Geomil
Fuente: Geomil (2023)

La pagina web de Geomil Group, pone a disposicion de los visitantes los tres servicios
de especializacion que ofrece, ademas de proveer con nimeros de contacto y un Chat

Bot para informar a sus clientes de diversas situaciones.

56



Cotizaciones de importacion y exportacion.

e Importacion

Cotizacidn Flete Maritimo Integral

Cllente: Catizacian No.| PHCPU23 107
Atencitn: SRTA. LADY GUINA F. Cotizaciin 1042023
el contactoS piecuadar.com F. Wigencia: I0WA2023
{Facha da Zapa)
A continuacion ainase encontrar la colizscion detalada de servicios por Usted requenda:
DETALLE DEL EMBARQUE
Tipo Carga: TRIAMGULOS PLASTICOS DE SEGURIDAD
IOk e FOB Ruta: NBO-GYE Moneda: usD
Peso Brulo: 3788,00 K Qirigen: NINGEO Destino: GYE
oburmeen: 12,080 L] Transita: 31-37 DIAS Frecusncia: SEMANAL
Valor MCDA: UsD Agency: OTMSEDT Maritima: LCL
TRANSPORTE INTERMACIOMAL
Oeean Freight (At BAF, EBS ¥ HAN) 217,62 [£8 LIS Wik, Min 12 LIS
uso HTEZ NO GRANVA VA
GASTOS EN DESTIND (PAGOS A MAVIERA EN GYE)
Servicios Logisticos 241,80 (20 LISDH WYL, Wim 300 LIS
Gastos Poriuarios 120,90 [0 LISID Wi, i 50 LIS
Adminisbraciin 75,00
Tranamesion de Datos 75,00
UsD 12T APLICA VA
SERVICIOS COMPLEMENTARIOS
Tramile de Aduana 275,00
Elaboracidn DAl y Docurmentacidn 35,00
Logisbea y Manejo Local *{T) 470,00
usD TEO,DD APLICA VA
IMPUESTOS DESTING
Senvicio Collect (150) {3.75% DE FLETE ¥ VALORES EM ORIGEN, MIN 25 LIS
12% VA {WALORES EM DESTINO}

TOTAL IMPORTACION UsD 1.510,32 UsD

Figura 25. Cotizacion de importacion

Fuente: Phoenix Consulting (2023)
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e Exportacion

Cotizacion Flete Aéreo + Aduanas + Transporte Local

Cherila: Colizacitn H{}I PHJMAZ3I DB1 I
Alencitn: ING. MARID CUEWA F. Colizacian A023
a-rail distermiad i diseled - s S F. Wigenacia: 10432023

{Fechd da e gua)
A conlinuacidn sirvase anconlrar |a eolizacidn datallsda de servicios por Usbed requerida:

DETALLE DEL EMBARQUE

Tiga Carga: TELA DE FIBRA DE VIDRID

Incolem: CIP Ruta: LECHETY A Moneda: uso
Peso (Kg): 365,00 L1+ ] Origan:| SANTA CRUZ Destino: BOLINVIA
Pesalviol 365,00 L Transito: 2-4 DIAS Freciencia:)| 3w ISEMANA
Walor MCDA: = |US0 Apenty: O7S3HIT

FLETE INTERNACHIMNAL

Air Fresght 2.088.75 {5.75 LISD oitg, Min 245 LED)
Fusl 103,50 {03 USD kg, Wn 30 LEDY
Emigsiin AWE 23,00
WWIC 10,95 {003 LIED o¥g, Min 5 LEDY
Handling Airport ES5.00 {01 USD oKy, Min 85 LEOY
usD 223326 WO GRAVAIVA
GASTOS ORIGEM
Liberacion de Guia 55,00
Manejo Local 54.75 (0,15 USD oKy, Win 35 LED)
Transmisidn de datos 45,00
Inspeceadn antina ol oo 05,00 {556,00 51 APLICA)
Racoleccion y eliquetado 55,00
Handing 100,00
uUsD 404,78 aPLICA VA
SERVICIOS COMPLEMENTARIOS ORIGEN
Tramite de Aduana 273,00
Elaborasion DAE y Documentaciin 45,00
Logistica de Entrega Local UKD 85,00

Paliza Todo REsgo (AL COSTO) (PRIMA 0.55% C + F). Admin 55,00

UsD 369,00 APLICA VA

IMPUESTOS EM DESTIND

12% IVA [WALORES EN ORIGEM])

TOTAL IMPORTACION

100700 USD

Figura 26. Cotizacion de exportacion
Fuente: Phoenix Consulting (2023)

3.1.3. Investigacion cuantitativa.

Célculo de la muestra

Para realizar el calculo de la muestra se tomd datos de la poblacion del Distrito
Metropolitano de Quito teniendo en consideracion los datos descritos a continuacion:

e Poblacion: 2.872.351 (INEC, 2022)
e Estratos socioecondmicos: A: 1.9% B: 11.20% (INEC, 2022)
e Edades: 40% de la poblacion (Census Bureau, 2022)
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Para determinar la muestra de la poblacion se utilizo la formula de muestra infinita. Se
consideraron los siguientes aspectos que se definieron acorde al tiempo en el que se

desarrollaron las encuestas, donde:

e 7=1,96
e p=05
e =05
e d=0,05
Z&*p*q
n= 3
Parameiro Valor n= 0.9604
z 1.96 0,0025
p 0.5
q 0.5 n= 384
g 0,05

Figura 27. Célculo de la muestra

Sin embargo, las encuestas aplicables para desarrollar la investigacion cuantitativa con
un nivel de confianza del 95%, fueron de 246 encuestas. Esto debido a que, una vez

Ilegado a las 100 encuestas se reviso la tendencia, por lo que se recalculd usando los datos

de p= 0,80 y g=0,20.

Parametro Walor n= 0.614656
Z 1.96 0.0025
P 0.8
q 0.2 n= 246
e 0.05

Figura 28. Recélculo de la muestra

Con el fin de determinar el objetivo de las preguntas, se realizé una prueba piloto del
10% de la muestra acorde al mercado requerido con el fin de determinar la calidad de las

preguntas y el resultado que se deseaba obtener.

Finalmente, se realizaron 270 encuestas que fueron aplicadas en funcion del tiempo

establecido en el cronograma y se determiné lo descrito a continuacién:
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Encuesta para el levantamiento de informacién y recoleccion de datos para el "Plan de
marketing para una nueva empresa que brinde servicios de logistica internacional de
exportacion e importacion, con enfoque en el Distrito Metropolitano de Quito". Revisar

Anexo B.

Pregunta 1

¢Ha hecho uso de algun servicio logistico de importacion o exportacion durante el tltimo
ano?

Recuento de 1. ;Ha hecho uso de algun servicio logistico de
importacion o exportacion durante el ultimo afo? Por favor s...

No

16 3

Si

Figura 29. Uso de servicios logisticos

Fuente: Encuesta realizada

Tabla 4. Encuestados han hecho uso de servicios logisticos en el DMQ

Encuestados Fa Froo

Si 226 83,7%
No 44 16,3%
Total 270 100%

Fuente: Encuesta realizada

La recopilacion de datos sugiere que un 83,7% de los encuestados ha hecho uso de
servicios logisticos de importacion y exportacion durante el altimo afio. Este resultado es
significativo debido a que indica que la mayoria de los encuestados si han hecho uso de
servicios Courier y por lo tanto sugiere una necesidad y demanda para este tipo de
servicios. A partir de ahora, se tomara como el 100% de las encuestas a las 226 personas

que han hecho uso de los servicios logisticos de importacion y exportacion.
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Pregunta 2

Edad de los encuestados

Recuento de 2. Edad

100

75

50

25

25-34 afos 20-24 afios 45-54 afios 35-44 afios 55-64 afios

Recuento de 2. Edad

Figura 30. Edad de los encuestados

Fuente: Encuesta realizada

Tabla 5. Edad de los encuestados.

Encuestados Fa Froo

20-24 89 39,4%
25-34 39 17,3%
35-44 59 26,1%
45-54 27 11,9%
55-64 12 5,3%

Total 226 100%

Fuente: Encuesta realizada

Sobre la distribucion de edad, se recopil6 que, el mayor grupo que ha hecho uso de
servicios logisticos van desde los 20 a los 44 afios, significando que el principal pablico

objetivo para una empresa Courier es la poblacion de mediana y joven edad. La mayoria
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de los encuestados se encuentra en el grupo de edad que va desde los 20 a los 24 afios,
que corresponde al 39,4%, seguido del 26,1% que van desde los 35-44 afios, y un 17,3%
corresponde a edades entre los 25 y 34 afos. Posteriormente, los grupos de edades con
menor porcentaje son entre los 45 a 54 afios, y 55 a 64 afios, con un 11,9% y un 5,3%

respectivamente.

Pregunta 3

¢Cuantas veces usted ha utilizado servicios de exportacion e importacion en el altimo

afo?

Recuento de 3. ; Cuantas veces usted ha utilizado servicios de
exportacion e importacion en el ultimo afo?

5 veces al afio
8,4%

Una vez
36,7%

De 2 a 4 veces

Mas de 5 veces
1,39

—_ De 2 a 5 veces
5,3%

Figura 31. Utilizacion de servicios de exportacion e importacion en el ultimo afio

Fuente: Encuesta realizada

Tabla 6. Utilizacion anual de servicios logisticos

Pregunta 3 Fa Froo
1 vez al afio 83 36,7%
2 a 4 veces al afio 109 48,2%
2 a5 veces al afio 12 5,3%
5 veces al aflo 19 8,4%
Mas de 5 veces al afio 3 1,3%
Total 226 100%

Fuente: Encuesta realizada
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La encuesta sugiere que el 48,2% y el 36,7% de los encuestados ha hecho uso de al menos
una o dos veces al afio de empresas de servicios logisticos, lo que significa una demanda
considerable debido a que indica que algunos clientes usan de manera recurrente dicho
servicio. Existe otro porcentaje menor sobre el uso de hasta 5 veces al afio, y que, a pesar

de ser un grupo menor, son usuarios que hacen mas frecuente el uso de Courier.
Pregunta 4

Para usted, ¢Cudl es la importancia para usted de contar con una empresa de servicios

logisticos de calidad para la exportacion e importacion de sus productos?

Recuento de 4. Para usted, ;Cual es la importancia para usted
de contar con una empresa de servicios logisticos de calidad...

No importante
1.3%

Poco importante =
16,4%

Muy importante

50,0%

Importante
32,3%

Figura 32. Importancia de la calidad de servicios logisticos

Fuente: Encuesta realizada

Tabla 7. Importancia de la calidad de servicios logisticos

Pregunta 4 Fa Froo
Muy importante 113 50%
Importante 73 32,3%
No importante 3 1,3%
Poco importante 37 16,4%
Total 226 100%

Fuente: Encuesta realizada

De acuerdo con los resultados obtenidos de la encuesta se puede observar que los usuarios

sienten una mayor preocupacion acerca de la importancia en la calidad de los servicios
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logisticos. En particular, se observa como un 50% de los encuestados consideran muy
importante lo mencionado, lo que sugiere esto como un factor crucial al momento de
elegir entre uno y otro servicio de Courier. Por otro lado, existe un porcentaje del 16,4%
de usuarios que consideran poco importante el servicio de calidad, lo que sugiere que
aquel grupo tenga otro tipo de prioridades al momento de elegir, en aspectos como tarifas

0 rapidez de entrega.
Pregunta 5
¢Qué preferencias tiene en cuanto a la eleccion de una empresa de servicios de

exportacion e importacion?

Recuento de 5. ; Qué preferencias tiene en cuanto a la
eleccion de una empresa de servicios de exportacion e
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Recuento de 5. ; Qué preferencias tiene en cuanto a la eleccion de una empresa de servicios de

Figura 33. Preferencias sobre la eleccion de empresas logisticas

Fuente: Encuesta realizada

Tabla 8. Preferencias sobre la eleccion de empresas logisticas

Pregunta 5 Fa Froo

Buenas referencias de 16 7,1%
clientes anteriores
Confiabilidad y 69 30,5%

seguridad en el manejo

de la carga
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Confiabilidad y 5 2,2%
seguridad en el manejo

de la carga, Buenas

referencias de clientes

anteriores

Confiabilidad y 8 3,5%
seguridad en el manejo
de la carga, Precios

competitivos

Confiabilidad y 1 0,4%
seguridad en el manejo

de la carga, Precios

competitivos, Buenas

referencias de clientes

anteriores

Experiencia en el 50 22,1%
mercado

Experiencia en el 7 3,1%

mercado, Buenas
referencias de clientes

anteriores

Experiencia en el 17 7,5%
mercado, Confiabilidad y
seguridad en el manejo

de la carga

Experiencia en el 1 0,4%
mercado, Confiabilidad y

seguridad en el manejo

de la carga, Buenas

referencias de clientes

anteriores
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Experiencia en el 3
mercado, Confiabilidad y
seguridad en el manejo

de la carga, Precios

competitivos

1,3%

Experiencia en el 9
mercado, Confiabilidad y
seguridad en el manejo

de la carga, Precios
competitivos, Buenas
referencias de clientes

anteriores

4%

Experiencia en el 3
mercado, Precios

competitivos

1,3%

Experiencia en el 1
mercado, Precios
competitivos, Buenas
referencias de clientes

anteriores

0,4%

Precios competitivos 36

15,9%

Total 226

100%

Fuente: Encuesta realizada

Los datos recopilados en la encuesta demuestran que la mayoria de las personas valoran

la confiabilidad y seguridad en el manejo de su carga (30,1%), ademas de tomar en cuenta

la experiencia en el mercado. Otro dato significativo, es que prefieren precios

competitivos, aunque en relacion con las mencionadas es menor. Algunos encuestados,

mencionaron la combinacion de diferentes preferencias al momento de elegir una

empresa de servicios logisticos.
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Pregunta 6

¢ Qué aspectos son los mas importantes para usted al momento de elegir una de servicios

logisticos de exportacion e importacion en la ciudad de Quito?

Recuento de 6. ; Qué aspectos son los mas importantes para
usted al momento de elegir una de servicios logisticos de
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Recuento de 6. ; Que aspectos son los mas importantes para usted al momento de elegir una de

Figura 34. Aspectos importantes al momento de elegir una empresa de servicios logisticos

Fuente: Encuesta realizada

Tabla 9. Aspectos importantes al momento de elegir una empresa de servicios logisticos

Pregunta 6 Fa Froo
Excelente atencion al 42 18,6%
cliente

Excelente atencion al 4 1,8%

cliente, Flexibilidad para

adaptarse a mis

necesidades

Flexibilidad para 23 10,2%
adaptarse a mis

necesidades

Rapidez en la entrega 61 27%
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Rapidez en la entrega,
Excelente atencion al

cliente

12

5,3%

Rapidez en la entrega,

Excelente atencion al

cliente, Flexibilidad para

adaptarse a mis

necesidades

0,4%

Rapidez en la entrega,
Flexibilidad para
adaptarse a mis

necesidades

12

5,3%

Rapidez en la entrega,

Tarifas

19

8,4%

Rapidez en la entrega,
Tarifas, Excelente

atencion al cliente

2,2%

Rapidez en la entrega,
Tarifas, Excelente
atencion al cliente,
Flexibilidad para
adaptarse a mis

necesidades

0,4%

Rapidez en la entrega,
Tarifas, Flexibilidad
para adaptarse a mis

necesidades

0,9%

Tarifas

30

13,3%

Tarifas, Excelente

atencion al cliente

1,8%

Tarifas, Excelente
atencion al cliente,

Flexibilidad para

0,9%
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adaptarse a mis
necesidades
Tarifas, Flexibilidad 3 1,3%

para adaptarse a mis

necesidades
Total 226 100%

Fuente: Encuesta realizada

Los datos obtenidos en la encuesta destacan que el factor rapidez en la entrega es uno de
los aspectos de mayor relevancia para las personas, le siguen aspectos como tarifas y una
excelente atencion al cliente. Las respuestas combinadas sugieren que la rapidez de
entrega, flexibilidad en la adaptacion de necesidades son fundamentales para los usuarios

de estos servicios al momento de elegir entre una empresa u otra.
Pregunta 7

¢Podria mencionar algunas empresas de Courier que conozca en Quito-Ecuador? Por

favor, responda de manera abierta y mencione todas las empresas que recuerde.

Recuento de 7. ¢ Podria mencionar algunas empresas de
Courier que conozca en Quito-Ecuador? Por favor, responda
100
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Recuento de 7. ;Podria mencionar algunas empresas de Courier que conozca en Quito-Ecuador?

Figura 35.Courier conocidas por los encuestados en Quito-Ecuador

Fuente: Encuesta realizada

Tabla 10. Courier conocidas por los encuestados en Quito-Ecuador

Pregunta 7 Fa Froo
DEBLEX 1 0,8%
DHL 13 10%
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DHL, FEDEX 2 1,5%
DHL, FMA 1 0,8%
DHL, GEOMIL 5 3,8%
DHL, GEOMIL, 1 0,8%
LAARCOURIER,

EXPRESITO CARGA

DHL, GEOMIL, SIATI 1 0,8%
DHL, GEOMIL, SIATI, 2 1,5%
LAARCOURIER

DHL, LAARCOURIER 5 3,8%
DHL, LAARCOURIER, 1 0,8%
DELGADO TRAVEL

DHL, SIATI 5 3,8%
DHL, SIATI, 1 0,8%
LAARCOURIER

FEDEX 2 0,16%
GEOMIL 9 6,9%
GEOMIL, 1 0,8%
LAARCOURIER

GEOMIL, SIATI 2 1,5%
LAARCOURIER 10 7,7%
SIATI 8 6,2%
SIATI, LAARCOURIER 1 0,8%
TRAMACO 1 0,8%
Total 226 100%

Fuente: Encuesta realizada

En la pregunta sobre qué empresas de servicios logisticos son conocidas por los
encuestados se encontré que DHL es la mas reconocida, con mas de un 15%. Otras
empresas como Siati Group con 6,2%, Geomil Group con 1,5% y Laarcourier con 7,7%

son otro grupo importante que son conocidas por los encuestados.
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Pregunta 8

¢Cual de las siguientes empresas ha utilizado para servicios logisticos de importacion y

exportacion en los dltimos 12 meses?

Recuento de 8. ; Cual de las siguientes empresas ha utilizado
para servicios de logisticos de importacion y exportacion en |...

125
100
75

50

Recuento de 8. ; Cual de las siguientes empresas ha utilizado para servicios de logisticos de impo...

Figura 36. Empresas logisticas Quito-Ecuador

Fuente: Encuesta realizada

Tabla 11. Empresas logisticas Quito-Ecuador

Pregunta 8 Fa Froo
DEBLEX 1 0,4%
DHL EXPRESS 105 46,5%
ECUADOR S.A.

DHL EXPRESS 2 0,8%
ECUADOR S.A., FedEx

DHL EXPRESS 1 0,4%
ECUADOR S.A., FMA

DHL EXPRESS 1 0,4%
ECUADOR S.A.,

GEOMIL GROUP

DHL EXPRESS 1 0,4%
ECUADOR S.A.,

GEOMIL GROUP,
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LAARCOURIER
EXPRESS S.A, Expresito
Carga

DHL EXPRESS 1 0,4%
ECUADOR S.A,,

GEOMIL GROUP,

SIATIGROUP S.A.

DHL EXPRESS 2 0,9%
ECUADOR S.A,,

GEOMIL GROUP,

SIATIGROUP S.A,,

LAARCOURIER

EXPRESS S.A.

DHL EXPRESS 8 3,5%
ECUADOR S.A,,

LAARCOURIER

EXPRESS S. A

DHL EXPRESS 1 0,4%
ECUADOR S.A.,

LAARCOURIER

EXPRESS S.A, Delgado

Travel

DHL EXPRESS 5 2,2%
ECUADOR S.A,,
SIATIGROUP S.A.

DHL EXPRESS 1 0,4%
ECUADOR S.A,,

SIATIGROUP S.A,,

LAARCOURIER

EXPRESS S. A

FedEx 3 1,2%

GEOMIL GROUP 26 11,5%
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GEOMIL GROUP, 1 0,4%
LAARCOURIER

GEOMIL GROUP, 2 0,9%
SIATIGROUP S.A.

LAARCOURIER 12 5,3%
EXPRESS S.A.

SIATIGROUP S.A. 39 17,3%
SIATIGROUP S.A,, 2 0,9%
LAARCOURIER

EXPRESS S. A

TRAMACO 1 0,4%
Total 226 100%

Fuente: Encuesta realizada

Los datos recopilados demuestran que DHL es la empresa més utilizada, alcanzando un
46,5% de personas que han hecho uso de esta. Siati, Geomil Group y Laarcourier son
empresas importantes que también tienen un porcentaje significativo en el uso de

empresas de servicios logisticos en el ultimo afio por los encuestados.
Pregunta 9

¢ Cudl es su experiencia previa con este tipo de empresas de servicios logisticos?

Recuento de 9. ; Cual es su experiencia previa con este tipo de
empresas de servicios logisticos?

Regular
13,7%

Mala
0,4%

Buena
38,9%

Excelente
46,9%

Figura 37. Experiencia previa con empresas Courier

Fuente: Encuesta realizada
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Tabla 12. Experiencia previa con empresas Courier

Pregunta 9 Fa Froo
Excelente 106 46,9%
Buena 88 38,9%
Regular 1 0,4%
Mala 31 13,7%
Total 226 100%

Fuente: Encuesta realizada

En la encuesta realizada se encontro que un 46,5% de usuarios de estos servicios ha tenido
una excelente experiencia en el uso dichas empresas, mientras un 38,9% ha tenido una
experiencia buena. Solo el 0,4% de los encuestados ha mencionado que ha tenido una
experiencia regular. Por otro lado, el 13,7% de los usuarios ha dicho que su experiencia

con este tipo de servicios ha sido mala.
Pregunta 10
¢Qué problemas o dificultades ha enfrentado en el pasado en relacién con los servicios

logisticos de exportacién e importaciéon?

Recuento de 10. ¢, Qué problemas o dificultades ha enfrentado
en el pasado en relacion a los servicios logisticos de exporta...
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Recuento de 10. ;Qué problemas o dificultades ha enfrentado en el pasado en relacién a los servi...

Figura 38. Dificultades en el uso de empresas de servicios logisticos

Fuente: Encuesta realizada
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Tabla 13. Dificultades en el uso de empresas de servicios logisticos

Pregunta 10 Fa Froo
Falta de seguridad enel 13 5,8%
transporte

No he tenido problemas 39 17,3%
Pérdida o dafio de la 40 17,7%
carga

Pérdida o dafio de la 1 0,4%

carga, Tramitesy

Procesos confusos

Pérdida o dafio de la 1 0,4%
carga, Tramitesy
procesos confusos, Falta

de seguridad en el

transporte
Retraso en la entrega 60 26,5%
Retraso en la entrega, 2 0,9%

Falta de seguridad en el
transporte

Retraso en la entrega, 13 5,8%
Pérdida o dafio de la

carga

Retraso en la entrega, 1 0,4%
Pérdida o dafio de la
carga, Falta de seguridad

en el transporte

Retraso en la entrega, 1 0,4%
Pérdida o dafio de la
carga, Tramitesy

procesos confusos

Retraso en la entrega, 1 0,4%
Pérdida o dafio de la

carga, Tramitesy
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procesos confusos, Falta
de seguridad en el

transporte

Retraso en la entrega,
Trémites y procesos

confusos

2,7%

Tramites y procesos

confusos

20,8%

Trémites y procesos
confusos, No he tenido

problemas

0,4%

Total

100%

Fuente: Encuesta realizada

La encuesta realizada demuestra que el problema que mas se repite haciendo uso de
empresas de servicios logisticos es el retraso de la entrega con un 26%, problemas como
la presentacion de tramites confusos también con un 20,8%, la pérdida y retraso, la falta
de seguridad son datos también significativos sobre problemas que han tenido los

usuarios. Por otro lado, un porcentaje alto dice no haber tenido problemas, con un 17%

de porcentaje.

Pregunta 11

¢ Cudles son los tipos de productos que ha importado o exportado en los tltimos 12 meses,

de acuerdo con las categorias establecidas por el Servicio Nacional de Aduana del

Ecuador (SENAE)?

Recuento de 11. ;Cuales son los tipos de productos que ha
importado o exportado en los Ultimos 12 meses, de acuerdo..
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Figura 39. Productos importados o exportados en el tltimo afio

Fuente: Encuesta realizada




Tabla 14. Productos importados o exportados en el ultimo afio

Pregunta 11 Fa Froo
Categoria A: 94 41,6%

correspondencia,

documentos, cartas, etc.

Categoria B: paquetes, 84 37,2%
4x4
Categoria C: paquete 42 18,6%

hasta 100 kg y $5000. Sin
fines comerciales
Categoria D: prendas de 37 16,4%

vestir, textiles, calzado
hasta 20 kg y $2000

Categoria E: medicinas, 6 2,7%

drganos, tejidos, etc. sin
fines comerciales
Categoria F: libros, 11 4,9%

equipos de computacién

Categoria G: paquetes 9 4%
hasta 4kg. Registro

familiar migrante

Total 226 100%

Fuente: Encuesta realizada

Los resultados de la pregunta 11 demuestran que la categoria A es la de mayor
ponderacioén, alcanzando un 41,6%, seguida por la categoria B que tiene un 37,2% de
porcentaje en la encuesta aplicada. La categoria C y D tienen una participacion del 18,6%
y 16,4% respectivamente. Por otro lado, la categoria E, F y G tienen el porcentaje mas
bajo con un 2,7%, 4,9% y 4%.

Pregunta 12

¢Ha tenido alguna experiencia previa en el proceso de exportacion de productos sin fines

comerciales?
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Recuento de 12. ; Ha tenido alguna experiencia previa en el
proceso de exportacion de productos sin fines comerciales?

No
21,7%

Si
78,3%

Figura 40. Experiencia exportando sin fines comerciales.
Fuente: Encuesta realizada

Tabla 15. Experiencia exportando sin fines comerciales.

Pregunta 12 Fa Froo

Si 177 78,3%
No 49 21,7%
Total 226 100%

Fuente: Encuesta realizada

Los resultados obtenidos en la pregunta sobre cuéntas personas han exportado o han
tenido alguna experiencia exportando productos sin fines comerciales arrojo que el 78,3%
de los encuestados lo ha realizado alguna vez, mientras que el 21,7% afirma no haber

realizado la actividad.
Pregunta 13

¢ Cudl fue el medio o canal a través del cual usted tuvo conocimiento de las empresas de

servicios logisticos de importacion y exportacion que ha utilizado en el pasado?
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Recuento de 13. 4 Cual fue el medio o canal a través del cual
usted tuvo conocimiento de las empresas de servicios logisti...

A través de medios tra...
3,1%

A través de contactos. ..
13,3%

A través de publicidad...
21,7%

A través de una busqu...
27.4%

A través de referencia...
34,1%

Figura 41. Medio o canal de conocimiento de empresas de servicios logisticos

Fuente: Encuesta realizada

Tabla 16. Medio o canal de conocimiento de empresas de servicios logisticos

Pregunta 13 Fa Froo
A través de referencias 77 34,1%
personales

0 recomendaciones

A través de una 62 27,4%
basqueda en linea
o en directorios

empresariales

A través de publicidad o 49 21,7%
marketing
en linea o en eventos

especializados

A través de contactos o 30 13,3%
relaciones

comerciales previas
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A través de medios 7 3,1%
tradicionales: radio,

television o periddicos

Otros: Facebook 1 0,4%
Total 226 100%

Fuente: Encuesta realizada

Los datos recopilados sobre por cudl medios o canales los encuestados han conocido a
empresas de servicios logisticos indica que mayormente es a través de referencias
personales con un 34,1%, por busqueda en linea con un 27,4%, por medio de marketing
y publicidad un 21,7% y por relaciones comerciales previas con un 13,3%. Por otro lado,

medios tradicionales apenas alcanzd un 3,1% en la encuesta.
Pregunta 14

¢ Cudl de las siguientes opciones preferiria conocer sobre una nueva empresa de servicios

logisticos?

Recuento de 14. ; Cual de las siguientes opciones preferiria
para conocer sobre una nueva empresa de servicios logistic...

Busqueda en linea
13,3%

Redes sociales (Faceb...
23,0%

Medios tradicionales c...
10,69

Referencias personale...
26,1%

Publicidad o marketing...
27.0%

Figura 42. Opciones para conocer una empresa de servicios logisticos

Fuente: Encuesta realizada
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Tabla 17. Opciones para conocer una empresa de servicios logisticos

Pregunta 14 Fa Froo

Referencias personaleso 59 26,1%
recomendaciones
Publicidad o marketing 61 27%

en linea o

en eventos especializados

Blsqueda en linea 30 13,3%
Medios tradicionales 24 10,6%
como

television, radio o

periddicos

Redes sociales 52 23%
(Facebook,

Instagram, Tik Tok, etc.)

Total 226 100%

Fuente: Encuesta realizada

En base a las respuestas obtenidas acerca de qué opciones los encuestados prefieren
conocer una empresa de servicios logisticos dio como resultado que, por medio de
referencias personales, publicidad o marketing en linea por medio de redes sociales. como
Facebook, Instagram y Tik Tok, con alrededor del 25% sobre el resto de las opciones.
Otras opciones como busqueda en linea y medios tradicionales también tienen aceptacion

con un porcentaje menor de 13,3% y de 10,6% respectivamente.
Pregunta 15

¢Qué recomendaciones podria dar para que una empresa aumente la calidad de servicio

que ofrece a sus clientes de manera efectiva y sostenible en el tiempo?
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Recuento de 15. ; Qué recomendaciones podria dar para que
una empresa aumente la calidad de servicio que ofrece a su...

Dar importancia a...
Capacitacion a su...
Rapidez en la entr...
Una efectiva gesti...
Que sea mas rapi...
ofrecer un buen se...
simplificar pasos s...
Rapidez al momen...
Procesos efectivos.
Calidad de pedido.
TENER BUENAC...
Atencién personali...
DAR SEGURIDAD...
EXCELENTE ATE...
RAPIDO PROCESO
Cumplimiento con...
Capacidad de solu...
Costos bajos pero...
Fiabilidad y saber...
adaptarse a las ne...

0 1 2 3

Recuento de 15. ; Qué recomendaciones podria dar para que una empresa aum...

Figura 43. Recomendaciones de los encuestados

Fuente: Encuesta realizada

La pregunta nimero 15 hace referencia a recomendaciones que los usuarios de servicios
logisticos hacen a una nueva empresa que brinda dicho servicio. Segun las respuestas
obtenidas existen temas clave que cada encuestado destaca y es su énfasis en darle
importancia a aspectos como la rapidez y eficiencia en la entrega, asi como la busqueda
por tener servicios donde se muestran seguimientos de los pedidos en tiempo real y la

capacidad de la empresa sobre proporcionar informacidn oportuna y precisa a los clientes.

Ademas, se destacO la importancia que tiene un servicio de buena calidad, que le de
seguridad y un buen manejo en la carga, por lo que sugieren que se cuente con un personal
altamente capacitado y confiable. Otros encuestados, les dan importancia a los procesos
claros y que se tenga una buena comunicacion con los mismo a todo momento con el fin
de lograr la transparencia en todo momento, tarifas y precios competitivos también son

recomendaciones para el aumento de la calidad del mismo servicio.

3.2.  Caracterizacion de la oferta 'y la demanda

3.2.1. Oferta.

El saldo comercial de un pais puede ser un factor clave en la determinacion de la oferta
de servicios de Courier y otros servicios de logistica y transporte. En el caso de Ecuador,
el saldo comercial es negativo, lo que significa que el pais importa mas de lo que exporta.
Esto sugiere una potencial demanda de servicios de Courier, especialmente en el area del
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comercio de importaciones. Por lo que habria una necesidad de empresas de Courier para

facilitar la importacion de bienes y servicios en el pais.
Tabla 18. Servicios comercializados por Ecuador 2017, 2018, 2019, 2020. Saldo comercial.

Descripcion Saldo valor Saldo valor Saldo valor Saldo valor
del servicio 2017, milesde 2018, milesde 2019, milesde 2020, miles de

dolar dolar dolar dolar
americano americano americano americano
SC42X-Memo -747.000 -687.000 -797.000 -976.000

item: Servicios
de Courier
Fuente: Trade Map (2020)

De acuerdo con datos estadisticos del comercio internacional, en Ecuador el saldo
comercial del valor exportado en el afio 2021 por miles de ddlares americanos es de
$2.115.00, mientras que el valor importado en el mismo afio es de $4.540.000. El saldo
comercial demuestra un incremento tanto en las importaciones y exportaciones con
respecto a afos anteriores, lo que indica la existencia de un impacto sobre la demanda y
necesidad de los servicios logisticos internacionales en Quito, Ecuador para facilitar el

proceso de productos desde otros paises y hacia el resto de los paises.

Tabla 19. Servicios comercializados por Ecuador 2021

Descripcién del Valor exportado en  Valor importado en Saldo valor
servicio 2021, miles de dolar 2021, miles de dolar 2021, miles de
americano americano dolar
americano
SC42X-Memo item: 2.115.000 4.540.000 -2.115.00

Servicios de Courier
Fuente: Trade Map (2021)

Por otra parte, es importante destacar que en los Gltimos afios ha habido un incremento
en las importaciones y exportaciones en Ecuador, lo que puede significar una mayor
demanda por servicios de Courier y otros servicios de logistica. Segun datos estadisticos
del Banco Central del Ecuador, las exportaciones no petroleras del pais aumentaron un

21,4% en el primer trimestre de 2022 en comparaciéon con el mismo periodo del afio
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anterior, mientras que las importaciones también crecieron un 37,9% en el mismo
periodo. (Banco Central del Ecuador , 2022). Por lo tanto, existe una oportunidad para
que nuevas empresas de Courier ingresen al mercado y cubran la demanda insatisfecha
de servicios de logistica y transporte en Ecuador. Para ello, estas empresas deberan
desarrollar estrategias innovadoras que les permitan ofrecer servicios de calidad,
eficientes y a precios competitivos. De esta manera, podran aprovechar el crecimiento en
el comercio internacional en Ecuador y satisfacer la demanda creciente de servicios de

Courier y logistica.

La oferta de empresas de servicios logisticos de importacidn y exportacion en el Distrito
Metropolitano de Quito esta caracterizada por una gran variedad de empresas que ofrecen
el servicio de envios internacionales y de envios personales. A continuacion, una lista de
aquellas empresas constituidas como Courier categorizadas como internacionales en la
ciudad de Quito.

Tabla 20. Listado Courier autorizados

NUmero Razon Social

1 AERO NEGOCIOS DE
TRANSPORTACION

2 ARISTCOMCARGO

3 AUDICOMER
INTERNATIONAL
SERVICE

4 BORDOYCOURIER Y
SERVICIOS

5 BRAGALLOGISTICS

6 COURIER ALAIR

7 COURIER
EXPRESSBOX CARGO

8 DHL EXPRESS
ECUADOR

9 DKB LTD. SOCIEDAD
POR ACCIONES
SIMPLIFICADA
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10 EBOX COURIER
SERVICES

11 ESPENTREGAS

12 EQUALATINEXPRESS
CIA.LTDA.

13 FLYEXPRESS

14 GEOMIL GEORGE
MILENI

15 IN EXPRESS-COURIER

16 LAARCOURIER

17 LATIN TRAVEL

18 MELQUISEDEC

19 MULTICOURIER

20 MUNDICOMEX

21 MUNDIGROUP

22 ORANGEEXPS
GLOBAL

23 PEDIDOS EXPRESS
PEDIDOSEXPRESS
CIA.LTDA.

24 PLUSCOURIER S.AS.

25 PROVEEDORA DE
FLETES
INTERNACIONALES Y
TRANSPORTE DE
CARGA-
PROFITCARGO
COMPANIA
LIMITADA

26 ROMERO TRANSFER &
COURIER

27 SERVIBOX

28 SILAT.L
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29 SERVICIOS POSTALES
INTERNACIONALES

ANDINOS
POSTANDINOS
30 SERVIENTREGA
ECUADOR
31 TRANSPORTE

INTERNACIONAL
CONSOLIDADO Y
MARTIMO DE CARGA
GONDRAND S.A.

32 UPS SCS (ECUADOR)
SAS.

33 URGENTITOCOURIER
S.A.

Fuente: SENAE (2022)
Las empresas Courier pueden ser categorizadas de la siguiente manera:

1. Servicios internacionales: empresas que se especializan en envios internacionales y
ofrecen servicios de importacidn y exportacion, aduanas, logistica, entre otros. Ejemplos
de estas empresas son DHL, UPS SCS (ECUADOR) CIA. LTDA. (SENAE, 2022)

2. Servicios nacionales: La categoria de servicios nacionales se refiere a aquellas
empresas de Courier que prestan servicios de envio y entrega dentro de un pais
determinado. Estas compafiias se enfocan en el transporte de paquetes y documentos a
nivel local y suelen ofrecer opciones de entrega y recoleccion en diferentes puntos del
pais. Ejemplos de empresas que pertenecen a esta categoria son Servientrega,
LAARCOURIER, AEREO NEGOCIOS DE TRANSPORTACION S.A. (SENAE, 2022)

3. Servicios de paqueteria: Se refiere a compafiias que se especializan en la distribucién
y transporte de paquetes y documentos. Algunas empresas que pertenecen a esta categoria
son DHL, GEOMIL GROUP, SIATI GROUP. Estas empresas ofrecen servicios de
entrega tanto a nivel nacional como internacional, y utilizan una variedad de medios de
transporte para garantizar que los paquetes lleguen a su destino de manera oportuna y
segura. (SENAE, 2022)
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4. Servicios de mensajeria: empresas que se enfocan en la entrega rapida de documentos
y paquetes a nivel local y nacional. Ejemplos de estas empresas son Servientrega,
MULTICOURIER CIA LTDA. (SENAE, 2022)

5. Servicios de logistica: Se refiere a compafiias que se enfocan en la gestion y
coordinacion de la cadena de suministro y en la logistica de transporte. Estas empresas se
especializan en asegurar que los productos sean entregados en tiempo y forma, y en la
optimizacion de la cadena de suministro en general. Algunos ejemplos de empresas que
pertenecen a esta categoria son SIATI GROUP. Estas empresas brindan servicios a nivel
nacional e internacional y utilizan una amplia gama de recursos y tecnologias para

garantizar una logistica eficiente y efectiva en cada paso del proceso. (SENAE, 2022)

6. Servicios de Courier de entrega rapida: Son empresas que se especializan en la entrega
rapida de paquetes y documentos en plazos muy cortos. Estas empresas se enfocan en
garantizar que los envios lleguen a su destino lo més rapido posible. Algunas empresas
que pertenecen a esta categoria son DHL, L.G.F. EXPRESS S.A., JIMMY’S EXPRESS
COURIER S.A. Estas empresas ofrecen servicios de entrega urgente tanto a nivel nacional
como internacional y utilizan una variedad de medios de transporte y rutas para cumplir

con los plazos de entrega exigidos por sus clientes. (SENAE, 2022)

7. Empresas servicio Courier pequefias: Este tipo de empresas Courier enfocan sus
actividades en simplificadas en el servicio postal y Courier, en importaciones de categoria
4x4 o de categoria C y F. Son empresas recién constituidas en los ultimos afios que estan
entrando en el mercado. Un ejemplo de empresas es: COURIER ALAIR, COURIER
EXPRESS BOX CARGO, DKB LTD. SOCIEDAD POR ACCIONES SIMPLIFICADAS.
(SENAE, 2022). Este sera el grupo estratégico donde la nueva empresa de servicios

logisticos se posicionara en el grupo de empresas servicios Courier pequefias.

Grupo de empresas a nivel competitivo donde la nueva empresa de servicios
logisticos de importacion y exportacion enfocara su estrategia al ser un “seguidor”

en el mercado:
COURIER ALAIR

Es una empresa pequefia de servicios tanto de importacion como de exportacion. Lleva

en el mercado desde el afio 2020 y tiene 5 empleados actualmente. Tienen como objetivo
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el brindar un servicio enfocado en la rapidez y buena gestion con el fin de dar soluciones
integrales para facilitar el comercio exterior. (Courier ALAIR, 2023)

Servicios

e Courier ALBOX 4x4
e Courier régimen Courier todas las categorias establecidas por la SENAE.

e Courier empresarial

X info@courieralaircom & 02 2564000 Redes Sociales f ©

COURIER %23 | IMPORTACIONES
AlAlSRt‘ g, Y EXPORTACIONES

Inicia sesion o registrate para acceder a tu casilla. Iniciar Sesion Registrarse

Inicio Nosotros Galeria Servicios Marcas Contacto

Figura 44. Pagina web Courier ALAIR

Fuente: Courier ALAIR (2023)

COURIER o .| IMPORTACIONES
AMIR ¢/ Y EXPORTACIONES

Figura 45. Logo de la empresa Courier ALAIR
Fuente: Courier ALAIR (2023)
COURIER EXPRESS BOX CARGO

Es una empresa pequefia ecuatoriana que funciona desde el afio 2020, y en la actualidad
cuenta con 4 empleados. Ofrece servicios de importacion y exportacion, ademas de
ofrecer asesoria. Courier EXPRESS BOX abarcan gestiones desde los documentos y
tramites con el fin de asegurar cumplir con las necesidades que requieren sus usuarios.
(Courier Expressbox Cargo, 2023)
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Inicio Nosotros Servicios Contacto Sugerencias

 jCotiza tus productos con nosotros!

Nombre y Apellido N° Celular Enlace del producto

< Alixpress amazon @b Yy Rakuten  AlExpress >

S

Figura 46. Pagina web Courier EXPRESSBOX CARGO

Fuente: Courier EXPRESSBOX CARGO (2023)

TRESE
SRt LT

Figura 47. Logo de la empresa Courier EXPRESSBOX CARGO

Fuente: Courier EXPRESSBOX Cargo (2023)

Servicios

e Compras online
e Asesoria de importacion y exportacion
e Transporte de carga a nivel de todo el Ecuador

e Courier internacional
DKB LTD. S.A.S

DKB es una empresa pequefia conformada desde el afio 2021, se encarga del manejo de
importaciones y exportaciones. Su compromiso es realizar con puntualidad la entrega de
pedidos en los tiempos acordados con sus clientes y ofrecer precios competitivos en el

mercado de comercio exterior en la ciudad de Quito. (BKB Courier, 2023)
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ooooooooooooo

ag

us compras seguras a la

puerta de tu casa

gencia de Courier en Ecuador

Figura 48. Pagina web DKB Courier

Fuente: DKB Courier (2023)

A
&/
DKB

COURIER
CONTIGO IMPORTO

Figura 49. Logo de la empresa DKB Courier
Fuente: DKB Courier (2023)
Servicios

e Servicios Courier categoria B (4x4) y categoria C
e Importaciones y exportaciones

e Consolidacion de carga

3.2.2. Demanda.

Perfil del consumidor

A partir de las técnicas de investigacion de fuentes primarias y secundarias, se identifico
el perfil del consumidor de empresas de servicios logisticos enfocados en la parte de
importacion y exportacion. Las variables que se usaron para delimitar tanto al perfil del

consumidor como al nicho de mercado reflejaron que los usuarios son personas del
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Distrito Metropolitano de Quito, donde se realizé el muestreo estratificado por edad, asi
como por el estrato socioecondémico. Las encuestas aplicadas fueron en total 270, donde
226, es decir, un 83,7% de las personas mostraron que hacen uso de al menos una vez al
afio o de manera frecuente durante los ultimos doce meses. Con una poblacion de
aproximadamente 2.872.351 habitantes se hizo una segmentacion de acuerdo al estrato
socioeconémico, representando por las categorias A 'y B, con un 1,9% y un 11,20%
respectivamente. Por otro lado, se tomo6 en cuenta edades, siendo este el 40% de la
poblacidn de este estrato y que va desde los 20 hasta los 64 afios. (Census Bureau, 2022),
como resultado se obtuvo un tamafio de muestra de 150.511 personas. Ademas, en las
encuestas se pudo constatar que el grupo de personas que hacen mas uso de empresas de

servicios logisticos es el grupo de edad que va desde los 20 a los 44 afios.

Tabla 21. Datos consumidor potencial estimado

Datos Cifras
Poblacion DMQ 2.872.351
Quintiles 13,10%

socioecondmicos
(categoria A: 1,9%; B:

11,20%)

Quintiles por edad (20-64 40%
anos)

Consumidores 150.511

potenciales estimados

Fuente: Investigacion realizada.

El perfil de los encuestados mostr6 que los usuarios demandan empresas que ofrezcan
precios competitivos, confiabilidad y seguridad en el manejo de su carga, rapidez al
momento de la entrega, buenas referencias de clientes anteriores y excelente atencion al
cliente, ademas de que tengan experiencia en el mercado. También, mencionaron que es
muy importante para ellos un buen servicio de calidad, con un 50% y que es importante
con un 32,3%. Las categorias que son mayormente demandadas por las encuestas afirman
gue hacen uso de servicios logisticos sin fines comerciales para el envio de documentos
(categoria A), compra online de paquetes catalogados como 4x4 (categoria B), por otro

lado con menor acogida se tiene la compra internacional de medicinas, libros, equipos de
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computacion. En la parte de exportaciones sin fines comerciales, las personas que
recurren a este tipo de servicio son aquellas que generalmente hacen envios de

documentos, postales, correspondencia, fotografias, etc.

El medio o canal por el cual los usuarios de este tipo de servicios prefieren conocer una
nueva empresa de servicios logisticos son publicidad o marketing en linea, referencias
personales o recomendaciones y por medio de redes sociales en aplicaciones como

Facebook, Instagram y Tik Tok.

Las recomendaciones que cada uno de los encuestados planted apuntan a la necesidad de
contar con una empresa de servicios logisticos capaz de garantizar en todo momento la
responsabilidad en cuanto a tiempos acordados, dar un acompafiamiento en todo
momento en el proceso de importacion o exportacion por medio del seguimiento de las
rutas en tiempo real para de esta manera poder verificar el estado de sus envios. Ademas,
enfatizaron la importancia que tiene para ellos la rapidez en la entrega final, la seguridad
de sus paquetes, asi como precios Yy tarifas competitivas en el mercado. Este tipo de

recomendaciones fueron las méas recurrentes en la encuesta aplicada.

Al hacer uso frecuente de estos servicios se recopild los siguientes datos, los usuarios
hacen uso en el ultimo afio de al menos 1 vez, con un 36,7%, de 2 a 4 veces con un 48,2%
y 5 veces al afio con 5,3% de servicios Courier. Para fines del calculo de la demanda
potencial, se utilizé un enfoque de frecuencia ponderada que nos permitié conocer a
aquellos clientes potenciales que hacen uso mas frecuente de los servicios debido a que,
son mas representativos en términos de la demanda. Es asi como se pudo obtener una
estimacion més precisa de la demanda potencial de los servicios de Courier en el Distrito

Metropolitano de Quito.

Calculo de la demanda potencial

En el calculo de la demanda potencial se utilizo la formula:
Dp=nxqxp

Donde,

n= Es el nimero de personas en estratos socioecondmicos A y B; y edades desde los 20
a los 64 afos del Distrito Metropolitano de Quito, ajustada al 83,7% de personas que han
realizado importaciones y exportaciones en el Gltimo afio, de acuerdo con el dato obtenido

en la encuesta realizada.
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g= Es la frecuencia anual del uso de servicios logisticos en el DMQ

p= Es el precio ponderado estimado

n = 150.511 * 83,7%
n = 125.978

Para efectos del célculo se tiene los siguientes datos: 150.511 personas divididas en los
quintiles socioeconémicos y por edades. Las personas que hacen uso anual de los

servicios logisticos son de 83,7%, dato obtenido por medio de la encuesta realizada.

Por otro lado, tenemos que la frecuencia ponderada g= 2,46 veces al afio. Dato que se
conoce a partir de la encuesta aplicada donde se tomaron las siguientes variables:

FRECUENCIA PONDERADA
Ponderacion |Frecuencia Total
1 vez al aifio 36.7% 1 0.37
2 a 4 veces al afio 53.50% 3 1.61
5 veces al afio 9.70% 5 0.49
Frecuencia Ponderada Anual 2.46

Figura 50. Frecuencia ponderada

Por dltimo, para obtener el precio ponderado estimado, a partir de la encuesta se pudo
recoger informacién acerca del precio promedio que existe en el mercado. A

continuacion, se detallan los precio por libra:

Valor del Pé%daﬁf‘g&usm MaX  pasg en libras (max:8.61b)

La Tarifa SIATIBOX es: 7.99

Figura 51. Precio por libra

Fuente: SIATI BOX (2023)
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Summary -

Valor Total De |

Factura

Peso Total En i

libreis

CostoNo 5§ 7.15
rmal

Figura 52. Precio por libra

Fuente: Geomil Group (2023)
Calcula los valores a cancelar!
Peso en Libras:

Valor de Factura:

Valor aproximado:$12.24

Figura 53. Precio por libra

Fuente: Global Box (2023)

Tabla 22. Célculo promedio por libra para la nueva empresa de servicios logisticos.

PRECIO
EMPRESAS EN
LIBRAS
SIATI 7,99
BOX
GEOMIL 7.15
GROUP
Precio
promedio $9.13

Fuente: Investigacion realizada
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El precio puede variar de acuerdo a diversos factores y variables. Como flete internacional
y gastos de origen. En este caso se tomd un precio de 9,13 USD por cada 1 libra, dato

obtenido a partir de un promedio de tres empresas Courier:

Ademas, se tomo en cuenta las categorias méas usadas, dato recopilado de la encuesta

aplicada, siendo la categoria A y B, donde: p=$ 42,83.

Tabla 23. Precio por libra anual

CATEGORIA | Ponderacion Libra Total

A 52,8% 1,0 0,53

B 47,2% 8,82 4,16

Total promedio por categoria: Ay B 4,69
Total libra*Precio ($ 9,13) $42,83

Fuente: Investigacion realizada
Célculo demanda potencial
Dp=mnx*q=*p
Dp=n=xq
Dp = 125.978 * 2,46
Dp = 309.905,16 encargos anuales
Dp = 309.905,16 encargos anuales * $ 42,83
Dp = $13.273.273,97 encargos anuales

La demanda potencial calculada es de Dp= $13.273.273,97 por encargos anuales. Cabe
destacar que el resultado es una estimacion y proyeccion, por lo que es importante conocer
que estos dependeran tanto del peso, dimensiones, lugar de destino, aranceles, fletes, etc.
y que como tal no existen unidades estandarizadas de cada encargo. El dato obtenido a
partir de la demanda potencial permitié que se pueda incurrir a un mejor analisis de
presupuesto, donde del precio estimado, USD 0.78/lb corresponden a gastos de flete
internacional y costos bodega en Miami (Vera, 2016). En el capitulo 5 se consider6 esos

gastos adicionales, que se involucran con el ingreso por ventas de servicios Courier.

Los datos obtenidos, sobre el precio hacen referencia a aquellas condiciones que
organismos como la SENAE permite en cuanto se trata al envio de paqueteria por medio

de los servicios de Courier. Se tomo como referencia la siguiente tabla:
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CATEGORIAS DE PAQUETES COURIER

CATEGORIAS DESCRIPCION IMPUESTO

A Correspondencia como documentos, cartas,

e dica: Botop uiins ek Libre de tributos

B Paquetes hasta 4kg y USD $400 Libre de tributos

Figura 54. Categorias paquetes Courier

Fuente: SENAE (2022)

Demanda real

Una vez conocida la demanda potencial, es importante tener nocion de la demanda real
en la ciudad de Quito, con el fin de conocer la existencia de demanda insatisfecha. Para
conocer esta informacion se realizé un célculo de acuerdo con el saldo de exportacion e
importacion por medio de los servicios Courier en el afio 2017, 2018, 2019, 2020 y 2021
en Ecuador, siendo el afio 2021 el dato més actualizado que se puede encontrar con la

herramienta Trade Map.

Tabla 24. Suma de valores exportados e importados en los servicios Courier Ecuador

Descripcion Valor Valor Valor Valor Valor

del servicio  exportadoe exportadoe exportadoe exportado exportado

importado importado  importado e e
en 2017, en 2018, en 2019, importado importado
miles de miles de miles de en 2020, en 2021,
dolar dolar dolar miles de miles de
americano  americano  americano dolar dolar

americano americano
SC42X-Memo | 6.705.000 7.185.000 7.489.000 4.594.000 6.655.000

item:

Servicios de

Courier

Fuente: Trade Map
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Valor importade  Valor importado  Valor imporiadoe  Valor importado Valor importado

en M7 en 2013 en 2019 en 2020 en 2021
3.726.000 3.936.000 4 143.000 2.785.000 4.540.000

Figura 55. Importaciones servicios Courier Ecuador
Fuente: Trade Map (2023)

Valor exportado  Valor exportado  Valor exportadoe  Valor exportado Valor exporiado en

en 217 en 2018 en 2019 en 2020 201
2.979.000 3.249.000 3.346.000 1.809.000 2.115.000

Figura 56. Exportaciones servicios Courier Ecuador
Fuente: Trade Map (2023)

A continuacion, se realizd el céalculo de la tendencia para lograr tener un mayor

acercamiento a la demanda real:

Tabla 25. Tabla tendencia importaciones y exportaciones servicios Courier

ARo Importaciones + Exportaciones
2017 6.705.000
2018 7.185.000
2019 7.489.000
2020 4.594.000
2021 6.655.000
2022 5.718.300

Fuente: Investigacion realizada

Figura 57. Grafica tendencia importaciones y exportaciones

Para calcular la demanda real se realiz6 una regla de tres en relacion a la poblacién del
Ecuador con la ciudad de Quito. Se utiliz6 el dato de tendencia de las importaciones y
exportaciones del afio 2022 de los servicios Courier y la poblacion del Ecuador obtenida

por el INEC del afio anterior.
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Datos
Poblacion Ecuador: 17.8 millones (INEC, 2022)

Poblacién Quito: 2.872.351 millones (INEC, 2022)

17.800.000 — $5.718.300
2.872.351 - x = $922.750,83

Demanda insatisfecha

Demanda potencial — Demanda real
= $13.273.273,97 encargos anuales — $922.750,83 encargos anuales

Demanda insatisfecha = $ 12.350.487,14 encargos anuales

En este sentido, podemos observar que existe una demanda insatisfecha aproximada de $
12.350.487,14 de encargos anuales en el DMQ. Este resultado es una oportunidad
significativa para la propuesta del plan de marketing para la nueva empresa de servicios

logisticos.
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4.1.

4. ESTRATEGIAS DE MARKETING

Segmentacion

La segmentacion es una estrategia fundamental para el desarrollo del plan de marketing

sobre una nueva empresa de servicios logisticos de importacion y exportacion de esencia

B2C, y que a través de esta se dividio el mercado meta en diferentes grupos de usuarios

de acuerdo con las caracteristicas y necesidades que estos requieran.

4.1.1. Variables de segmentacion.

Geografica: En este caso el Distrito Metropolitano de Quito fue el area geografica
donde se enfocara la nueva empresa de servicios logisticos. Quito, es una ciudad
importante en el sector de comercio exterior en el pais, debido a su ubicacion y
rutas estratégicas de acuerdo con conexiones por medio de transportes tanto
aereos como terrestres.

Edades: Para la segmentacion por edad, se considerd a consumidores de este tipo
de servicios a personas entre los 20-64 afios, de acuerdo con la encuesta realizada
este grupo de edad representa potenciales clientes de acuerdo con la frecuencia y
preferencia en el uso de servicios logisticos.

Nivel socioeconémico: Para el caso de segmentacion por medio de nivel
socioeconémico, se eligio el rango A y B de acuerdo con la categorizacion
realizada por el ultimo censo nacional en Ecuador. Este tipo de consumidores
mostraron tener un alto poder adquisitivo, asi como un mayor nivel de ingresos,
lo que da como resultado el tener un mayor acceso y capacidad de adquirir
productos y servicios de importacion y exportacion, y por ende tengan mayor
disposicion a pagar por los servicios ofrecidos en una empresa logistica.
Segmentos por frecuencia de compra y conductual: Personas que hacen uso de
servicios logisticos de frecuencia de compra en pequefias, medianas o grandes
cantidades y de acuerdo con las ocasiones donde tanto las compras en el exterior
0 envios al exterior incrementa.

Segmento por estilos de vida: El estilo de vida es un perfil de segmentacion para

el plan. Este segmento se caracterizd por incluir a personas que hagan uso del
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4.1.2.

comercio electronico en su dia a dia, envios internacionales, envios de regalos al
exterior, entre otros.
Segmentos por tipo de productos de importacion/exportacion: Documentos,

correspondencia, celulares, ropa, etc.

Perfiles de segmentos.

Tipos de perfiles de los segmentos:

4.1.3.

Los emisores: Personas que hacen uso constante de servicios logisticos para el
envio de paquetes o documentos personales al exterior.

Los fashionistas: Personas que hacen uso constante de servicios logisticos para la
compra de ropa, calzado desde el exterior por medio de paginas e-commerce.
Los tecnoldgicos: Personas que hacen uso constante de servicios logisticos para

la compra de articulos especificos de tecnologia en el exterior.

Definicién del mercado meta.

El mercado meta para la nueva empresa de servicios logisticos internacionales de

importacion y exportacion seran aquellas personas que se encuentren dentro del mercado

B2C y que buscan soluciones simples de comercio exterior rapido con el fin de satisfacer

sus necesidades dentro del Distrito Metropolitano de Quito pertenecientes a los niveles

socioecondémicos A y B. Este grupo de personas seleccionadas tienen la capacidad

econdémica de pagar por los servicios logisticos internacionales, debido a que se

encuentran en una edad laboral y que también hacen uso de este tipo de servicios a nivel

personal debido a su estilo de vida. EI mercado meta estuvo enfocado en los siguientes

segmentos:

Los emisores
Los fashionistas

Los tecnoldgicos
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4.1.4.

Buyer Persona (Avatar).

e Buyer persona importacion:

\

(

Edad

35 anos
Sexo

Hombre
Ocupacion

Profesional independiente
Nivel socioeconomico
A/B
Ubicacion

Quito, Ecuador

I
Juan Pérez

Infor ion Profesi ||

Juan trabaja de manera independiente y

tiene un horario flexible. Tiene
experiencia en la importaciéon de
productos y sabe como funciona el

proceso. A menudo importa productos
sin fines comerciales, como electrénicos,

ropa, y accesorios para su familia y
amigos.

Informacion Demografica:

Juan es un hombre de 35 anos,
casado y con dos hijos. Es un
profesional independiente con un
nivel socioeconémico alto y vive
en Quito. Viaja con frecuencia al
extranjero por razones personales
y familiares. Es un comprador
experimentado en linea y esta
familiarizado con el proceso de

importacion de productos.

Figura 58. Buyer Persona de importacion

Comportami de
Juan valora la transparencia y la
comunicacion efectiva por parte de
los proveedores de servicios
logisticos. Esta dispuesto a pagar un
costo adicional por servicios de
envio rapidos y confiables. También
busca servicios de almacenamiento
y consolidacién de paquetes para
ahorrar costos en el envio.

pra

Objetlivos v desafios:

El objetivo de Juan es importar
productos de alta calidad a
precios competitivos sin
preocuparse por problemas de
logistica y envio. El desafio de
Juan es encontrar una empresa de
servicios logisticos confiable que
pueda cumplir con sus altas
expectativas de calidad y
eficiencia.
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Temores

Juan tiene miedo de que sus productos
se pierdan o dafien durante el proceso de
envio. También teme que el proveedor de

servicios logisticos no le proporcione
informacioén clara y actualizada sobre el
estado de su envio, lo que puede generar
ansiedad e incertidumbre. Otra
preocupacion importante de Juan es el
costo total del envio, incluyendo
impuestos y tarifas de aduanas, y como
estos costos pueden afectar su
presupuesto.

Moltivos v preferencias
Juan estd motivado por encontrar
productos como celulares, laptop,

audifonos (tecnologia), ropa de

alta calidad a precios

competitivos, y valora la eficiencia
y la transparencia en el proceso de

importacion. También prefiere
tener opciones de envio flexibles y
rapidas, como envio express o
servicios de consolidacién de
paquetes para ahorrar costos.




e Buyer persona exportacion:

Edad
50 afos
Sexo
Mujer
Ocupacion

Gerente de Marketing en una empresa
Nivel socioeconomico
A/B
Ubicacion

Quito, Ecuador

Maria Pcérez

' Informacion Profesional:

Maria es una empresaria y ha estado
exportando productos sin fines
comerciales durante los tltimos cinco
anos. Tiene experiencia en el proceso de
exportacion y entiende los requisitos
legales y los procedimientos aduaneros.

Informacion Demografica:

Maria es una mujer de 45 afios
que vive en la ciudad de Quito,
Ecuador. Es una empresaria
independiente y pertenece al
nivel socioeconémico A/B. Tiene
un ingreso alto y vive en una casa
en las afueras de la ciudad.

Figura 59. Buyer persona de exportacion

4.2. Posicionamiento

Comportamiento de compra
Maria es una exportadora
experimentada que entiende bien los
procesos de exportacién. Ella valora
mucho la calidad y la confiabilidad en
los productos que exporta y busca socios
confiables para trabajar en el proceso de
exportacién. Maria esta dispuesta a
pagar por lo que envia al exterior sea
como regalo, o documentos o paquetes
de su importancia.

Objetivos vy desaflios:
El objetivo principal de Maria es
exportar productos de alta calidad a
precios competitivos a otros paises.
Ella busca un proveedor de servicios
logisticos confiable y seguro que
pueda manejar el proceso de
exportacion de manera eficiente y
asegurar la entrega oportuna de sus
productos. Como desafio, Maria se
preocupa por los costos asociados
con el proceso de exportacién y busca
un proveedor de servicios logisticos
que ofrezca tarifas competitivas.

Temores
Maria se preocupa por la seguridad de
sus productos durante el transporte y el
riesgo de dafo o pérdida durante el
proceso de exportacién. También le
preocupa la posibilidad de que sus envios
se retrasen y no lleguen a tiempo para las
ocasiones especiales, como cumpleanos
o festividades.

Molivos v preferencias

Maria valora la calidad y la confiabilidad
de los productos que exporta (regalos,).
Ella valora la eficiencia, transparencia, y
calidad en los servicios logisticos para
exportacion, y prefiere trabajar con
proveedores que ofrecen una amplia
gama de opciones de transporte, servicios
adicionales como embalaje y etiquetado
de productos para exportar sus productos
a diferentes paises del mundo. Maria tiene
familia en el exterior y una forma de
contacto con ella es enviando regalos,
paquetes, docuentos, etc.

En el mapa de posicionamiento se realiz6 un analisis que se destaco por detallar en cuatro
cuadrantes en donde se encontraria la nueva empresa y su competencia, desde la
perspectiva de los clientes a los que se desee llegar. Se representan las variables de precio
y calidad, lo que permitid colocar a la nueva empresa en aquel cuadrante que resulte como

atractivo de los clientes.

El posicionamiento para la nueva empresa de servicios logisticos de importacion y
exportacion se enfocaré en la estrategia que le permita identificar necesidades especificas
de su mercado meta cumpliendo con los objetivos planteados en capitulos anteriores. El
mercado de servicios Courier en el mercado de Quito es fuerte, debido a que existen 33
empresas con presencia y ya establecidas. (SENAE, 2022). Sin embargo, la nueva
empresa de servicios logisticos sera un seguidor en el mercado, por lo que para el anélisis
se realizara en base a aquellos competidores directos que son: Alair Courier, DKB

Courier y Express Box Courier.
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Mapa de posicionamiento

Precio (+)
-
MGA
/ LY La nueva empresa: MGA
COl'RI'R'b". |U i ?'
IAIRSY o
Calidad (-) @~ & Calidad (+)
-
Precio (-)

Figura 60. Mapa de posicionamiento

De esta manera se pudo observar que la empresa denominada Express Box se encuentra
en el cuadrante numero I, indicando que su estrategia se enfoca en ofrecer una buena
calidad y precios asequibles, mientras que las empresas DKB y Alair Courier demuestran
unos precios similares al de Express Box, pero la calidad es un poco menor, esto se conoce
por medio de cotizaciones realizadas como cliente encubierto, donde se constat6 una
demora por parte de las dos empresas mencionadas Yy que se encuentran en el cuadrante
I1. Por un lado, tanto la empresa DKB Courier como Alair al momento de revisar paginas
web y tratar de cotizar, existieron problemas con la demora en dar atencion por parte de
asesores o de alguna respuesta inmediata. Mientras que, la empresa Express Box fue quien
ofrecié un mejor servicio de entrada, asi como un mejor manejo de sus servicios por
paginas web con asesores que respondieron a los requerimientos de manera casi

instantanea.

La nueva empresa de servicios logisticos establecera estrategias que eviten problemas
como la pérdida de clientes potenciales al no dar un buen uso al manejo de redes sociales,
paginas web y aquellos canales por donde se realicen los primeros acercamientos con los
clientes. En las redes sociales y pagina web se trabajara en ofrecer los servicios de manera

interactiva por medio de promover la compra en paginas como Amazon, SHEIN, Alibaba,
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etc., es decir, trabajar en promocionar a paginas online para que el mercado meta este mas
interesado en hacer uso del Courier debido a que esto acercard mas a su interés por hacer
compras internacionales de acuerdo con sus gustos y preferencias. Ademas, crear
contenido que explique el tema de categorias Courier, de nuevas disposiciones, etc. de
mano con un servicio de calidad desde el inicio de los procesos para la importacion o
exportacion con servicios adicionales de rastreo de rutas de inicio a fin y seguridad para
que los usuarios sientan mayor confiabilidad y puedan realizar sus compras 0 envios con

la tranquilidad de saber que esta en manos de expertos.

4.3.  Diferenciacion

En un mercado competitivo como en el que se va a encontrar la nueva empresa de
servicios logisticos, es esencial buscar las formas apropiadas para poder diferenciarse de
la competencia y poder ganar la preferencia de ser una primera opcion para los usuarios
en este tipo de servicios. Contar con este tipo de estrategia es clave para conseguir una
destacada posicion en el mercado meta. De forma que se deben establecer estrategias que
generen una ventaja competitiva enfocadas en un buen servicio de alta calidad, precios
competitivos, personalizacion, innovacién y sostenibilidad. A continuacion, se detallan
mas a profundidad cada una de las estrategias mencionadas y la relevancia dentro del

contexto del mercado del DMQ:

e Servicio de buena calidad: El servicio al cliente es fundamental debido a que, de
acuerdo con la capacidad del personal de solucionar problemas y la excelente
atencion al cliente, es posible lograr diferenciarse de la competencia. Se deben
establecer estdndares altos en cada etapa de los procesos de importacion y
exportacién, desde el momento en que se recibira el requerimiento o cotizacion
del encargo hasta su destino final. Mantener una buena comunicacion con los
clientes es otro aspecto para considerar, debido a que de esta manera se podra
ofrecer las soluciones adecuadas en cada caso y de esta manera satisfacer la
demanda.

e Personalizacion: Esta estrategia se enfocaria mas en la parte de la experiencia que
se le ofrece al cliente y en la capacidad de dar soluciones a sus necesidades
individuales. De esta manera, se consigue crear un vinculo emocional con el
usuario y la empresa, por lo que es importante conocer mas a detalle, gustos,
preferencias, necesidades, habitos de uso de servicios Courier, entre otros. De
acuerdo con lo recopilado por la encuesta, se puede decir que la especializacion
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para este tipo de estrategia es contar con una entrega final rapida, respuestas
répidas, seguimiento de su pedido en todo momento, acompafiamiento en el
proceso de importacion y exportacion, seguridad, descuentos.

La personalizacion sera aplicada en los diferentes procesos que se emplean para
la importacion y exportacion, desde la presentacion de los servicios ofrecidos,
hasta un embalaje personalizado. De esta manera, se podria generar lealtad y
llevar a que cada nuevo cliente recomiende la nueva empresa, asi aumentado la
fidelidad.

Innovacion: La estrategia de innovacion va de la mano con la aplicacion de la de
nuevas tecnologias que logren mejorar la gestion de importacion y exportacion.
Se puede dar por medio de la implementacion de una aplicacién como servicio
adicional que permita el seguimiento y control de rutas. Este servicio adicional de
acompafiamiento a los clientes permitiria que cada uno tenga acceso a
informacidn en tiempo real de manera detallada sobre la ruta de su encargo, donde
se describan tiempos estimados de entrega o cualquier situacion que se pudiera
presentar en el camino. Esto por medio de una plataforma en linea de seguimiento
como la aplicacion, en donde los clientes puedan acceder de manera facil a la
informacidn que requieran.

Pagina web con la implementacion de un Chat Bot que recopile los requerimientos
y creacidn de pestafia de consulta de cotizaciones al instante: Un Chat Bot en la
pagina web de la nueva empresa seria una estrategia efectiva de posicionamiento,
donde usuarios harian uso para la consulta de los servicios ofrecidos. Ademas, de
la creacion de una pestafia para la cotizaciébn de manera rapida. Toda la
informacién recogida permitiria conocer mas acerca de las necesidades y
preferencias de cada cliente. También, dentro de la pagina web se creara un blog
donde se promocione paginas de e-commerce que motiven e incentiven a los
usuarios a hacer uso de estas para asi ocupar los servicios de la nueva empresa.
Utilizacion de redes sociales: A través de redes sociales como Instagram,
Facebook y Tik Tok, se lograria promocionar la nueva empresa de servicios
logisticos con el fin de tener una mayor visibilidad por medio de marketing digital
y de esta manera atraer a un numero mayor de clientes. Ademas, crear contenido
dirigido a incentivar el uso de paginas e-commerce para obtener resultados

favorables en cuanto al uso que los usuarios les den a estas aplicaciones.
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e Servicio Postventa: Utilizar el servicio postventa es importante, es por lo que serd
una estrategia que se usara de manera directa con los clientes con el fin de
mantener satisfaccion de esta parte y generar un vinculo de mayor confianza y
mantener relaciones comerciales a largo plazo. El servicio postventa estara
enfocado en los siguientes pilares:

1. Realizar seguimientos proactivos por medio de encuestas, correos, llamadas,
con el fin de recopilar comentarios que hablen de la experiencia del servicio.

2. Tener planes para la resolucion de problemas que surjan y que sean
respondidos de manera inmediata y efectiva.

3. Ofrecer descuentos, beneficios, recompensas que estimulen e incentiven a los

clientes a usar con mayor frecuencia los servicios de la nueva empresa.

4.4,  Estrategia genérica

Liderazgo en coste Diferenciacién

Liderazgo

Todo el sector Diferenciacion

en coste

Segmentacion

Un segmento (especializada (especializada
en coste) en diferenciacion)

Figura 61. Matriz estrategia genérica-MGA (adaptado de Matriz Estrategias Competitivas- The
Power MBA)

Fuente: The Power MBA (2023)

La estrategia genérica para la nueva empresa MGA se orientd en especializacién en
diferenciacion enfocada en un segmento, debido a que el mercado objetivo inicial va
dirigido a personas que buscan servicios especificos. Al enfocarse en los segmentos la
empresa puede ofrecer soluciones adaptadas a necesidades especificas, ademas de evitar

competir directamente con empresas de servicios logisticos grandes que atienden a un
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publico general y que por el contrario puede convertirse en un lider en este segmento
estableciendo una posicion solida en comparacion a la competencia en general. A medida
que la empresa logre establecerse como un lider del segmento enfocado y construya una
buena reputacion puede aprovechar su posicionamiento para expandirse en el mercado y

capturar a mas clientes.

4.5.  Estrategia competitiva

La nueva empresa de servicios logisticos MGA aplico la estrategia de seguidor de
mercado, debido a que inicialmente se pretende comenzar comun a cuota reducida en el
mercado donde se desea competir. Es por eso por lo que se observd a la competencia de
este nicho de mercado para de esta manera desarrollar los servicios que aquellas empresas
ya se encuentran generando. En este sentido se tom6 como referencia las siguientes

empresas, que entrarian en el rango de ofrecer un servicio similar:

Empresa Caracteristicas
ALAIR COURIER e Servicios de paqueteria Courier

con sede en Quito: trabaja con

todas las categorias Courier, inicio
de actividades 2021.
EXPRESS BOX CARGO e Servicios de compras online y

Courier en Quito: servicio de

paqueteria, asesoria y transporte
local. Inicio de actividades 2020.
DKB COURIER e Servicios de Courier 4x4 y en

categoria C, personal Shopper.

Importacién y exportacién. Inicio
de sus actividades 2022.

La estrategia competitiva en este caso se centr6 en la innovacion, personalizacion para
que los clientes perciban una experiencia acorde a sus necesidades y tengan una
experiencia diferente por medio de la utilizacion de una App en la que puedan revisar el
estado de su envio o encargo, y atencion personalizada hasta el servicio postventa. La
implementacién de un sistema de trazabilidad en tiempo real y de manera actualizada

brindara un valor agregado al servicio de la nueva empresa MGA.
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4.6. Marketing MIX
4.6.1. Producto.

Branding:

El proceso de la construccion de la marca va de la mano con lo que sera la nueva empresa
de servicios logisticos en el DMQ. En este sentido, se denominara a la nueva empresa con
las siglas MGA, misma que plasmara la idea de un negocio familiar conformado por
hermanas. La nueva empresa MGA buscard establecer un vinculo emocional con las
personas que hagan uso de los servicios logisticos, debido a que comprende que muchos
de los usuarios seran personas que optan por este tipo de servicios con el fin de mantener
un mayor contacto con sus seres queridos, al regalar o al recordar momentos especiales
por medio de articulos que deseen importar o exportar. Es asi como la nueva empresa se
comprometerd a brindar una experiencia agradable por medio de la buena calidad del

servicio, ofreciendo seguridad y satisfaccion a las necesidades que los clientes requieran.

Se realizara un bosquejo de la idea inicial que identificara a la nueva empresa, donde se
identifica y resume una parte del servicio en su totalidad, con colores identificables que
pueden ser reconocibles para los usuarios. Trabajar en el branding permitird crear una

conexion y diferenciacion entre la competencia.
Identificacion comercial: MGA

Para el logo se realiz6 un bosquejo de lo que podria identificar a la marca. Fue realizado
por medio de la utilizacién de la inteligencia artificial.

MGA

Servicios logisticos

Figura 62. Logo de la nueva empresa de servicios logisticos de importacion y exportacion
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Customer Journey

1.

Investigacion por parte del cliente por medio de la pagina web donde encuentre
informacidn acerca de los servicios de la empresa. El cliente conoce la empresa
por medio de basqueda en linea, referencias o redes sociales.

Observa los servicios deseados en base a la investigacion que realiza sobre la
empresa, se motiva por leer resefias de clientes anteriores y comparar con
servicios ofrecidos por la competencia.

Una vez obtenida la informacion requerida por el cliente se da paso al contacto
inicial, es donde se decide tener un contacto con la empresa. Esto puede ser por
medio de un tipo de formulario en la pagina web, contacto por llamada telefonica,
por alguna aplicacion de mensajeria o por correo electronico. Durante este
contacto inicial, el cliente aborda preguntas adicionales sobre dudas o
aclaraciones de los servicios que necesita.

A continuacion, se da paso a la cotizacién y un asesoramiento personalizado de
acuerdo con las especificaciones o necesidades del cliente. Se da informacion
acerca de regulaciones, requisitos y costos relacionados de acuerdo con el
servicio, asi como una fecha de plaza de entrega estimada final.

Después de conocer la informacion precisa se da paso a la confirmacion y contrato
de los servicios logisticos. Una vez el cliente se haya decidido por el servicio se
procede a formalizar la relacion comercial.

El cliente proporciona informacidn concreta y necesaria sobre los documentos que
se requieren para la importacién o para la exportacion. Se inicia con los procesos
y la gestién de la documentacién para tramitarlos.

La empresa procede a organizar el transporte del encargo ya sea de caracter de
importacion o de exportacion. Durante este proceso se mantiene la actualizacion
del estado de la ruta de la carga por medio de un sistema de seguimiento.

El proceso aduanero continta, aqui es donde la empresa de servicios logisticos se
encarga de realizar la tramitacion adecuada como con gestion de documentos,
pago de aranceles, entre otras actividades.

Una vez que la carga pase todos los filtros aduaneros se debe coordinar para hacer
entrega final con el cliente o con el destinatario final designado. En este proceso

se da un seguimiento de acuerdo con lo conforme y acorde al contrato del servicio.
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10. Postventa. Aqui se realiza una retroalimentacion sobre el servicio recibido por

parte del cliente. Permitiendo analizar distintas areas de mejoras y guardar la

relacion comercial.

Tabla 26. Customer Journey

FASES Investigacion Observacion Contacto Cotizacion y
por parte del de los inicial asesoramiento
cliente por servicios autorizado
medio de la deseados
pagina web
OBJETIVO Encontrar los Motivar a leer  Dar paso al Cotizar con el
servicios que resefias de contacto cliente
se adapten a clientes inicial
sus anteriores y
necesidades  comparar con
servicios
ofrecidos por
la
competencia
ACTIVIDAD Conocer la Observar los ~ Contactarse Cotizar y un
empresa por Servicios por medio de  asesoramiento
medio de deseados en la pagina personalizado
busqueda en base a la web, llamada  de acuerdo con
linea, redes  investigacion telefdnica, las
sociales, que realiza mensajeria o  especificacione
referencias  sobre empresa  por correo s 0 necesidades
electronico. del cliente.
PUNTO DE Computador Computadoro  Computador ~ Computador o
CONTACTO o celular celular o celular celular
EMOCIONES
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PROBLEMAS Y Proceso Informacion Respuesta Respuesta a

CONCLUSIONE  répido con de resefias inmediata dudas
S distintas toma tiempo sobre lo
opciones de en ser requerido por
bldsqueda establecida el cliente

Fuente: Investigacion realizada

Tabla 27. Customer Journey (Continuacion)

FASES Contrato del  Gestion de los  Transporte
servicio procesos del encargo o
logistico logisticos envio

OBJETIVO Formalizar la Procesos y Actualizar el
relacion gestion de la estado de la

comercial documentacion ruta de la

logistica 'y carga por

aduanera para  medio de un
tramitarlos sistema de

seguimiento

ACTIVIDAD Confirmarel  Tramitacion de  Organizar el

contrato de documentos envio,
servicios trasporte
logisticos

PUNTO DE Establecimiento Computador o Computador o
CONTACTO o celular, celular celular
computador

EMOCIONES

PROBLEMAS Y Cliente de Cliente envia Cliente hace

CONCLUSIONES acuerdo con lo la uso del
establecido documentacion sistema de

para el envio o necesaria,
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encargo realiza pagos, seguimiento
internacional etc., desde su  en tiempo real

comodidad

Fuente: Investigacion realizada

Tabla 28. Customer Journey (Continuacion)

FASES Proceso Entrega final Postventa
aduanero
OBJETIVO Tramitar Coordinacion Conservar
adecuadamente de entrega relacion
final con el comercial
cliente o con
el destinatario
final
designado
ACTIVIDAD Gestion de Seguimiento  Retroalimentacion
documentos, del producto sobre el servicio
pago de importado o recibido por parte
aranceles, exportado del cliente
entre otras hasta destino
actividades

PUNTO DE Computador o Computador o Computador o

CONTACTO celular celular celular
EMOCIONES
PROBLEMAS Y Cliente Cliente Cliente gestiona
CONCLUSIONES (gestiona desde gestiona desde desde su
su comodidad  su comodidad comodidad

Fuente: Investigacion realizada
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En el Customer Journey se describid la experiencia del cliente desde su conciencia para
hacer uso de los servicios logisticos de la nueva empresa. Por medio de esta herramienta
del marketing se identifico las fases que cumple el cliente con el fin de lograr cubrir todas
las necesidades establecidas desde un inicio de los servicios de importacion y

exportacion.
4.6.2. Precio.

Para definir los precios de la nueva empresa se realiz6 una investigacion sobre los precios

o tarifas que se manejan en el mercado actual en el Distrito Metropolitano de Quito:

SIATI BOX

0.01hasta1 $799
1.01hasta 2 $15.98
2.01hasta 3 $2397
3.01hasta 4 $29.99
4.01hasta 5 $36.99
5.01hasta 6 $43.99
6.01hasta 7 $4399
7.01hasta 8.6 $4399

Figura 63. Tarifas Siati Box

Fuente: Siati (2023)

Valor del Pé%daﬁgéusm MaX  pasg en libras (max:8.61b)

La Tarifa SIATIBOX es: 7.99

Figura 64. Precio por libra

Fuente: SIATI BOX (2023)
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Summary -

Valor Total De |

Factura

Peso TotalEn i

Libras

CostoNo 5 7.15
rmal

Figura 65. Valor por libra

Fuente: Geomil Group (2023)

Calcula los valores a cancelar!

Peso en Libras:

Valor de Factura:

Valor aproximado:$12.24

Figura 66. Valor por libra

Fuente: Global Box (2023)

FedEx:

TARIFAS DE EXPORTACION

Peso en kg Zonal Zona 2 Zonal Zonad Zonas Zona b Zona7
Documentos hasta 2kg

0.5 4592 58.90 7038 7218 91 44 107.31 11349
1 70,79 75.09 9B8.12 10288 12554 14201 151.1&
15 87.04 95.19 131.54 143 66 169.42 185.40 19%.13
2 103.29 11529 164.96 184.44 21330 22879 247.10
Documentos desde 2 Skqg y Paguetes desde D.Skg

0.5 7372 B9.43 9588 97.13 111.97 120004 131.16

Figura 67. Tarifas DHL de exportacién

Fuente: DHL (2023)
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Las tarifas o precios que la nueva empresa establecié seran de acuerdo con el rango
referencial de la SENAE de acuerdo con las categorias Courier y que son de consumo

para un mercado B2C. A continuacion, la explicacion de las categorias:

Tabla 29. Categorias Courier

Servicio Courier Detalle Impuestos

Categoria A Correspondencia, Libre de tributos
documentos, cartas,

fotografias, periodicos,

etc.
Categoria B Paquetes hasta 4 kg y $400 Libre de tributos
Categoria C Paquetes hasta 200 kgy  Arancel: % de acuerdo con
$5000. Para esta categoria el producto
es importante contar con IVA: 12%
documento de control de FODINFA: 0,5%

acuerdo con lo que se

importa.
Categoria D Prendas de vestir, textiles, Textiles: 10%
calzados hasta 20 kg y *ADV
$2000 Para esta categoria Calzado: 10%
es importante contar con *ADV

documento de control de
acuerdo con lo que se
importa. ( a excepcion de
la primera vez al afio con
un monto de hasta $5000)

Categoria E e Medicinas con FODINFA:0,5%

receta médica

e Equipos Libre de tributos
ortopédicos,

organos, tejidos,
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etc., sin fines

comerciales.
Categoria F e Libros de lectura FODINFA: 0,5%
e Equipos de IVA: 12%
computacion y sus FODINFA: 0,5%
partes
Categoria G Paquetes de hasta 4k y Libre de tributos

valor FOB de 1 SBU
(Registro del familiar

migrante)

Fuente: SENAE (2022)

Para definir las tarifas de importacion y exportacion y en base al calculo de la demanda
potencial, se realiz6 una tabla donde de acuerdo con cada categoria definida por la
SENAE se establecerd un tarifario referencial de acuerdo con las libras tanto para
importacion como para exportacion. Vale recalcar que el tarifario variara de acuerdo con

los requerimientos del cliente en cuanto a tamafios, pesos y zonas de envio.

Tabla 30. Tarifas de importacion y exportacion de la nueva empresa de servicios logisticos

Libras 10 15 20 25 30 35 40 45 50
Servicio $91,30 $136,95 $182,60 $228,25 $273,9 $319,55 $365,2 $410,85 $456,5

Courier:
MGA

Fuente: Investigacion realizada

4.6.3. Distribuciony plaza.

Canales: Los canales de distribucion para la nueva empresa de servicios logisticos hacen
referencia al medio por donde se hara llegar el producto final al cliente, en el caso de la

nueva empresa de servicios logisticos los canales de distribucion son:

e La compra, misma que sera realizada por el cliente quien lo haré a través de

cualquier pagina e-commerce de su preferencia. Tiene contacto con personal de
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la empresa quien da el paso a que se envien sus paquetes hacia la bodega de trafico
global en Miami, Estados Unidos.

Trafico Global: Es el inicio en el transporte de la mercancia proveniente de otros
lugares alrededor del mundo. En este caso se realizaran alianzas estratégicas con
Box, Miami y Global quienes seran los encargados de recibir compras online del
resto del mundo. (Carrion, 2017) y de las aerolineas quienes seran el medio de
transporte de la carga.

Una vez realizada la intervencion con Trafico Global, comienza la operacion
aduanera por medio de la nueva empresa de servicios logisticos. En este proceso
se da paso a la nacionalizacion de las mercancias bajo el régimen de Courier
dentro de los plazos establecidos en un inicio con los clientes. Se da lugar al
despacho de la mercancia cuando se tiene la recepcion de los documentos de
respaldo que han sido coordinados por los socios estratégicos anteriormente
mencionados. (Carrion, 2017)

Entrega final a destinatario consignado en el lugar acordado: En un inicio la nueva
empresa hara uso de la tercerizacion en el transporte terrestre y distribucion de
puerta a puerta o desde las oficinas de la nueva empresa.

Para el caso de las exportaciones sin fines comerciales se realizard un
procedimiento parecido, en donde se contactard de manera similar a bodegas
internacionales como podria ser trafico global en Miami y de esta manera hacer
presencia hacia el pais destino de exportacidon sin fines comerciales, por lo que en
un inicio serd en Estados Unidos. Para documentos que no requieran de la
Declaracion aduanera Simplificada, como es en el caso de correspondencia,
revistas, fotografias, etc., se necesita la generacion de la guia de distribucion y
realizacion de una inspeccion de los documentos. (SENAE, 2022). Para productos

que requieren DAS se procede de la siguiente manera:

Tabla 31. Tramite exportaciones sin fines comerciales

En linea Presencial
Guia distribucion Etiqueta con cddigo de barras
paquetes (DAS)
Tramitacion de la DAS o DAS-C Etiqueta con cddigo de barras (DAS-
C)
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Ingreso de mercancia

Aforo dentro del depdsito temporal

Observacion de DAS Ecuapass y
resolver problemas que se hayan
generado y se procede a la
regularizacion de la DAS

Envio al exterior

Fuente: SENAE (2022)

Los incoterms son reglas mundiales que funcionan bajo contratos para dar paso al

comercio internacional en donde se definen y detallan responsabilidades de los

vendedores como de los compradores. Si bien la empresa de servicios logisticos no

negocia directamente con los Incoterms debe asegurarse de cumplir con las

expectativas que se establecen en la negociacion entre el vendedor y el comprador

(destinatario).

Los incoterms que con mayor frecuencia seran aplicables seran aquellos que definan

la entrega de mercancias en un destino especifico como:

e EXW: precio en fabrica

e FCA: franco transportista hasta el punto acordado

e CPT: transporte pagado hasta lugar acordado

e DAT: entregado hasta terminal
e DAP: entregado en un punto convenido

e DDP: entrega con derechos pagados
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Flujo de importacion

IMPORTACION COURIER
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Figura 68. Flujo de importacién (sin fines comerciales)
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Flujo de exportacion

EXPORTACION COURIER

NIACLO dol
wnte con la
NUOVA eMpresa

do servicios
ogisticos
Operacion
aduanera
mplica &
preparacadn de
¥ )
documentacion
aduanara
NOCasariay ¢
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e 108 requisitos
Desting de especificos para
SXPOIACION A exportacian
IniCialmente
hacia bodega on
Miamy, Estados
Unidos
{Transporte
nternacional)
Entrega al

destunatario

Figura 69. Flujo de exportacidn (sin fines comerciales)
Logistica

La logistica sera el proceso donde se realicen las operaciones de comercio exterior y
aduanas Courier, en este sentido la logistica funciona con el fin de coordinar y
controlar las entregas a destino final desde la gestion de un buen almacenamiento,
empaquetado y las rutas que se tomaran para cada uno de los encargos. (Carrion,
2017)

1. Autorizacién de la salida de mercancia de aduana: en esta etapa se notifica via
mail que la carga ha sido autorizada para su despacho y entrega al cliente.

2. El control de la carga o de la mercancia se da por medio de un supervisor logistico
que brindara la orden de la salida por medio de la autorizacion.
Almacenamiento y empaquetado.

4. Coordinacién de rutas para la entrega final. Desde el almacén se notifica que la

mercancia es apta para ser entregada.
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Plaza

La ciudad de Quito sera el lugar donde se realicen las operaciones logisticas de la nueva

empresa donde se tendra en disposicion lo siguiente:

e La ubicacion donde se localizaria la nueva empresa serd en un lugar estratégico
en la ciudad de Quito en una oficina comercial, donde también se establecera la

recepcion de aquellos productos que vienen desde el exterior o van hacia el

extranjero:
&
o 8 %Y Embajada de Venezue
> g Vanhen
(&) & S Ouver
) & F (=) Mi
/{// Oq (2] Cs Agricultura y Gan
o S
O/T/, & S, i o o 9
[ = b
0% 3 : < ) %
g, f Se/,., ) 3 >
9 < S 2 legre 3! % <

pue"”

o
QParque Italia
Colegio Militar @
a “Eloy Alfaro”

F)
Google (] Map data ®20

Figura 70. Sector referencial de localizacion de las oficinas MGA
Fuente: Plusvalia (2023)

e Canales directos: venta por medio del equipo del area comercial, sera el asesor
comercial quien estard encargado de aceptar los requerimientos de los clientes y
tener el primer acercamiento o contacto donde se pueda establecer la relacion
comercial.

e Cadena logistica:

1. Planificacion de la demanda de clientes que requieran los servicios logisticos.

2. Contacto con los proveedores: socios estratégicos, aerolineas, empresa
transportista, agentes de aduana.

3. Almacenamiento

4. Sistemas de seguimiento y rastreo, gestion de la cadena de suministro para
garantizar la entrega eficiente y en tiempos acordados de los documentos o
paquetes de los clientes.

5. Manejo de inventarios en el almacenaje.
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6. Distribucién y entrega final.

4.6.4. Comunicacion.
Inbound Marketing

e Atraccion: Para la aplicacion de estrategia Inbound Marketing se abordara con la
creacion de contenido relevante para los clientes por medio de redes sociales con
la presentacion de infografias, videos o guias que sirvan como consejos de
distintos procesos o informacion acerca del giro del negocio. Ademas, de ofrecer
promociones o descuentos de paginas e-commerce que motiven a los usuarios a
realizar compras por medio de estas paginas y hacer uso de la nueva empresa
MGA.

e Interaccion: Se pretende ofrecer contenido que sea interactivo con los visitantes
de las redes sociales con el fin de lograr un mayor interés con la comunidad que
se cree. Ademas, de utilizar la automatizacion por correos electrénicos que
ofrezca boletines informativos y contenido adicional por medio de eventos
virtuales en vivo donde se compartan conocimientos de expertos de la empresa
para generar interés sobre lo que se realiza como empresa de servicio logistico.

o Deleite: Lograr una buena experiencia con el usuario de las redes sociales con
cada interaccion que se realice, es decir, responder de manera instantanea los
distintos requerimientos y ofrecer soluciones y respuestas personalizadas.

e Accion: Este paso actuard de manera precisa para estimular el interés del cliente
por adquirir los servicios logisticos por medio del ofrecimiento de programas de
lealtad a aquellos clientes que son recurrentes por medio de incentivos. Ademas,

que seran clientes referenciales y testimoniales para atraer a otros nuevos.

Customer Experience

En el Customer Experience se dara un enfoque de personalizacion para lograr
tomar esta estrategia orientada a conseguir clientes potenciales.
e Personalizacion: Por medio de las interacciones generadas en propuestas de

estrategias anteriores se recopilara datos y preferencias que den soluciones a cada
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necesidad para los clientes. La personalizacién puede ir en aspectos como: envios
flexibles y servicios de embalaje personalizado.

e Seguimiento: El seguimiento en cada etapa del proceso del servicio logistico es
importante. Por lo que se dard mucha importancia al seguimiento o trazabilidad
de los envios en tiempo real para asi mostrarse transparentes y generar confianza
y una buena experiencia en el proceso de importacidn o exportacion.

e Trabajar en la experiencia en la etapa de entrega final, trabajar sobre la experiencia
del cliente observado que los encargos lleguen de manera correcta y en buenas
condiciones y adaptarse a la conveniencia tanto de horarios como punto de
entrega.

e Retroalimentacion continua: Para esto es necesario realizar distintas encuestas,
comentarios en linea que permitan conocer mejor cémo fue la experiencia del

cliente durante todo el proceso de uso de la nueva empresa de servicios logisticos.

Redes sociales

e Instagram

’lwstag'mm mgaservicioslogisticos Editarperfil (O
1 publicacién 9 seguidores 5 seguidos

A Inicio MGA MGA R@ @
Quito, Ecuador ¢

Q Buscar Bienvenido a GMA, tu solucién logfstica para importacion y exportacién desde Miami a Quito,
Ecuador! @ T A

@ Explorar

@ Racls 8 PUBLICACIONES GUARDADO 2 ETIQUETADAS

@ Mensajes

Q) Notificaciones

Crear

O Perfil Servicios logisticos

Més

Figura 71. Instagram MGA
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e TIKTOK

MGA SERVICIOS LOGISTICOS @ @ 8 =

A» Cuenta privada

@mgaservicioslogisticos 5

2 7 89
Siguiendo Seguidores Me gusta
Editar perfil Anadir amigos

+ Afadir descripcion c...

i & [& &

o 2 o 2 2

Inicio Amigos Notificaciones Perfil

Figura 72. TIK TOK MGA

e Facebook
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f

Administrar pagina

MGA Servicios
Logisticos

Figura 73. Pagina Facebook MGA

e Péagina Web

MGA

SERVICIOS LOGISTICOS

Figura 74. Pagina web MGA
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— . MGA SERVICIOS LOGISTICOS Q

Personalizacién de

[l Eficiencia Operativa: Soluciones:

Comprendemos que cada cliente
En MGA, nos enfocamos en la tiene necesidades Unicas. Por
eficiencia operativa para
ssesenes asegurar que tus productos
lleguen a su destino de manera
répida y segura. Optimizamos
cada paso del proceso logistico,
desde la recoleccion y transporte aéreo, maritimo o
almacenamiento hasta la entrega terrestre, nos adaptamos a tus
puntual en Quito.

eso, ofrecemos soluciones
logisticas personalizadas para
satisfacer tus requerimientos
especificos. Ya sea que necesites

.

necesidades y te brindamos
opciones flexibles.

Figura 75. Pagina web MGA

=] . MGA SERVICIOS LOGISTICOS Q

¢Alguna pregunta?

Envia un correo a mgalogisticsi@outlook.com para obtener mas
informacion

Enviar correo

® mgalogisticsi@outlookcom | Quito, Ecuador | 0986879171

Figura 76. Pagina web MGA.

Funnel de ventas

Embudo de marketing y ventas

Atraccion
Darte a conocer

Interés
Captar el interés
de tus posibles clientes

Venta

Convertir, vender

Fidelizacién

Retener a tus clientes
que vuelven a comprar

unosiete.mx

Figura 77. Embudo de ventas
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Fuente: Uno Siete (2021)

Atraccion: Captar la atencion del puablico en plataformas como Instagram,
Facebook, Tik Tok para tener un mayor alcance de personas interesadas en hacer
uso de los servicios logisticos de exportacion e importacion.

Interés: Una vez captada la atencion del publico, se debera trabajar en mantener
el interés por medio de la creacidn de contenido relevante y que ademas ofrezca
testimonio de clientes previos satisfechos por los servicios Courier.

Deseo: Una vez en contacto con el cliente se da paso a conocer mejor para dar
atencion personalizada, misma que se destaque por ventajas y beneficios de usar
los servicios logisticos de la nueva empresa.

Venta: Durante esta etapa es importante tener un contacto directo con el usuario,
quien deseara solicitar una cotizacion por los canales establecidos, donde se hara
una demostracion de lo que sera el servicio logistico de manera gratuita y que
direccione al usuario hacia el proceso de la venta, que incluira el acompafiamiento
durante todo el proceso del servicio y una entrega rapida con trazabilidad del
recorrido de su encargo desde y hacia el exterior.

Fidelizacion: Dar un excelente servicio brindara una mejor experiencia al cliente
quien tomard en cuenta asuntos como respuestas claras y répidas, la
personalizacion entre otros aspectos, que lograra mantener clientes satisfechos y
motivados usar los servicios de la nueva empresa nuevamente, asi como

motivados a compartir su experiencia con otros.

Blueprint

Para la realizacion del Blueprint se tomé como referencia la plantilla de Parsons Journal.

Tabla 32. Blueprint MGA

Evidencia fisica Oficina principal: | Puntos de servicio | Identificacion: El

Ubicacion al cliente: | personal debe
accesible para | Considerar puntos | contar con una

clientes con buena | estratégicos  para | identificacion que

apariencia y | dar atencion al | contenga el
acogedora cliente como en|logotipo de Ia
empresa
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centros 0 zonas
comerciales
Contacto con el | Canales de | Customer service: | Interaccion por
cliente comunicacion: Los | Consulta, redes sociales:
maltiples  canales | cotizaciones, Tener constancia e
de comunicacion | informacién interaccion con
como correos usuarios de las
electrénicos, redes sociales
teléfono, chat en
linea, redes sociales
Personal  Front- | Personal comercial | Personal de entrega | Personal de
line Customer service
Personal Back- | Equipo de | Equipo financiero | Equipo de
stage operaciones marketing
logisticas
Procesos de | Gestion de | Procesamiento de | Monitoreo y
soporte inventarios reclamos para dar | seguimiento
soluciones rapidas

Fuente: Realizado por la autora
Personal

Las estrategias que se tomaron para definir un personal capacitado tanto en el area de
procesos como en el area comercial para la nueva empresa de servicios logisticos

internacionales fueron los siguientes:

Tabla 33. Estrategias Marketing Mix: Personal

Estrategia Desarrollo

Correcta seleccion y capacitacion La capacitacion es un  aspecto
fundamental para el proceso de seleccion,
por lo que se debe tener un desarrollo
riguroso, donde los profesionales sean
competentes y tengan experiencia acerca
del comercio internacional en aspectos

como reglamentos aduaneros, aduana,
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logistica, importacion, exportacion, etc.
del

importante también debido a que de esta

La capacitacion personal es
manera Se mantienen en constante
aprendizaje y actualizados de distintas
normativas en el sector. Ademas, el area
comercial debe tener la capacidad de
vender el servicio por medio de los
canales para que de esta manera se

potencien las gestiones comerciales.

Orientar hacia la buena atencion al

cliente

El personal del area comercial en este
sentido deberd trabajar en brindar un
excelente servicio al cliente para asi poder
comprender las necesidades y cumplir con
las este  tiene.

expectativas  que

Caracteristicas como: capacidad de
resolver problemas, empatia y escucha son

importantes cualidades que deben resaltar.

Buena comunicacién

La comunicacion y capacidad de

adaptarse a las distintas formas de
comunicacion es un factor importante que
debe cumplir el personal para de esta
manera tratar de la manera adecuada
informacidn importante con trabajadores,

clientes, proveedores, autoridades, etc.

Trabajo en equipo

Para todos los procesos que se deben
Ilevar a cabo en una empresa de servicios
logisticos es importante la colaboracion y
en coordinacion con el resto de los
departamentos y que puedan fluir de
manera correcta con el fin de lograr un

beneficio al cliente y a la empresa.
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Desarrollo y motivacion profesional Para mantener la motivacion es

importante fomentar un buen ambiente
laboral que reconozca y recompense los
buenos desempefios por las ventas
realizadas por medio de comisiones y
rotacion en las distintas &reas. Asi como
ofrecer oportunidades en el crecimiento o

desarrollo profesional.

Fuente: investigacion realizada

Procesos

1. Cliente realiza su compra en una pagina de comercio electrénico en cualquier

parte del mundo/ Cliente desea enviar desde Quito, Ecuador su encargo/pedido.

2. Cliente se pone en contacto con MGA para solicitar cotizacion, coordinar contrato

y enviar su paquete desde cualquier parte del mundo hacia la bodega de tréafico

global en Miami. Asi como también, enviar hacia Trafico Global su encargo.

3. MGA inicia sus distintas actividades de tramitacion:

Revisidn de la factura de compra proporcionada por el cliente.

MGA verifica la categoria del envio para asegurarse que cumpla con los
requisitos legales y aduaneros que dispone la SENAE.

Genera numero de seguimiento (tracking) para que el cliente pueda
rastrear en todo momento su paquete o encargo a través de la aplicacion
que sera desarrollada por MGA.

Cliente actualizard segun su conveniencia o de manera regular el estado
del paquete/encargo en la aplicacion, donde se detallara informacion sobre
la ubicacion y en qué etapas del proceso este se encuentra.

MGA gestionaré los procesos de nacionalizacién de la carga, que implica

documentacion necesaria para el cumplimiento de tramites aduaneros.

4. MGA realiza la entrega final del pedido/encargo al destino deseado tanto en

importacion como en exportacion. Inicialmente, la entrega sera gestionada en la
ciudad de Quito.
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Evidencia fisica

¢ Oficinas: La oficina fisica de la nueva empresa MGA sera establecida en la ciudad
de Quito, lugar donde se llevaran a cabo las operaciones comerciales, de
almacenamiento y de transporte.

e Equipamiento: Equipos de oficina necesarios para poder ejecutar las actividades
de operacion de importacion y exportacion como computadoras, la aplicacién de
seguimiento de rutas, maquinas de etiquetado y embalaje.

e Documentacion: La empresa MGA debe contar con documentos fisicos que se
relacionen con las transacciones comerciales, facturas, contratos, documentos
aduaneros.

e Material promocional: folletos, catalogos.
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5. PRESUPUESTO Y BENEFICIO

5.1. Inversion Inicial

Se presentd una tabla de inversion que representa a breves rasgos los rubros que se deben
asociar al proyecto de la nueva empresa que brinda servicios logisticos, donde se detallo
los muebles y enseres, maquinarias y equipos, celulares y laptops, insumos, publicidad o
gastos relacionados al marketing, gastos de constitucion y otros gastos como alquiler,
gastos operativos y gastos administrativos.

Tabla 34. Tabla de inversion

Inversion Inicial MGA (Con presupuesto para Marketing)
Descripcion :\Jﬂglgizi de Cantidad | PVP Unit. | Total
Muebles y Enseres
Mesas de escritorio Unidad 5 80 400,00
Estanterias Unidad 2 40 80,00
Estanterias racks Unidad 2 53,99 107,98
Impresora Unidad 1 300 300,00
Archivador Pequefio Unidad 1 25 25,00
Sillas Unidad 5 45 225,00
Total Muebles y Enseres 1.137,98
Magquinaria y Equipos

. Unidad 1 250 250,00
Herramientas de corte y sellado
Etiquetadoras manuales Unidad 1 250 250,00
Balanza de plataforma Unidad 2 254,99 509,98
Total Maquinaria y Equipos 1.009,98

Equipos Electrénicos y de Computacion
Laptop Unidad 5 700 3.500,00
Celular inteligente Unidad 2 300 600,00
Total Equipos Electrénicos y de Computacion 4.100,00
Suministros
Resmas de papel bond A4 Unidad 10 4,99 49,90
Sellos Unidad 2 7,99 15,98
Sobres acolchados Unidad 100 0,27 27,00
Cintas adhesivas Unidad 5 1,7 8,50
Unidad
250,00

Embalaje (Cajas) 100 2,5
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Etiquetas de envio Unidad 100 0,15 15,00
Total Insumos 366,38
Marketin
Instagram Mensual 12 10 120,00
Facebook Mensual 12 10 120,00
Tik Tok Mensual 12 10 120,00
Pagina Web Pagina Web 1 1500 1.500,00
Aplicativo Movil Anual 1 10.000 10.000,00
Community Manager Mensual 12 450 5.400,00
Asesor comercial (Ventas) Mensual 12 450 5.400,00
Total Marketing 22.660,00
Gastos de Constitucion
Varios Servicios 1 500 500,00
Licencias y permisos Servicios 1 1500 1.500,00
Total Gastos de Constitucion 2.000,00
Otros Gastos Iniciales
Alquiler de la oficina/Almacén | Mensual 12 400 4.800,00
Gastos Operativos Mensual 12 474,00 5.688,00
Gastos Administrativos Mensual/persona 12 1800 21.600,00
Total Otros Gastos Iniciales 32.088,00
Total Inversién Inicial 63.362,34

Fuente: Investigacion realizada

En la tabla realizada se detallaron los rubros que reflejan los precios del presente afio.

Revisar Anexo C. Se realizd cotizaciones a través de internet de muebles, enseres,

equipos, tercerizacion del transporte, publicidad en redes sociales y el aplicativo movil.

También se tomé en cuenta los gastos correspondientes a la constitucion de la empresa.

Para los gastos administrativos se incluyd al personal correspondiente en cada area, y

adicional un Community Manager y asesor comercial para la inversion en marketing. En

el rubro de Gastos Operativos estan incluidos los rubros en pagos de aquellos servicios

tercerizados de la empresa como el pago de transporte y costos sobre bodega y flete.

Revisar anexo C. El resultado total de la inversion inicial es de $63.362,34.

5.2.

Proyeccion de Ingresos

Para la proyeccion de ingresos, se estimaron ventas semanales de servicio de importacion

para 20 encargos semanales, y de servicio de exportacion para 10 encargos. Ademas, las

ventas por servicios se calcularon utilizando el precio por libra de $9,13 por cada

categoria en el servicio logistico de importacion o exportacion.
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Adicional, se tomé en cuenta la categoria que es mayormente usada en servicio Courier,

siendo esta la categoria B, donde el limite permitido es de 4 kg (8.8 Ib) y en el caso de

exportacion se tomo como referencia la categoria A (1 Ib), debido a que es la categoria

usada para envios de documentacién o correspondencia de exportacion sin fines

comerciales.

Tabla 35. Ingresos por servicios logisticos de importacién y exportacion

INGRESOS POR

SERVICIOS 2024 2025 2026 2027 2028
Ventas por Servicios de | g4 57 o5 87.703,62 92.088,80 96.69324 | 101.527,90
importacion (Anual)
Ventas por Serviciosde | ;¢ g 4.983.16 5.232,32 5.493,93 5.768,63
exportacion (Anual)

Total Ingresos por 88.273.12 92.686,78 97.321.11 102.187,17 | 107.29653
Servicios (Anual)

Fuente: Investigacion realizada

Para el calculo de ingresos en los afios consecutivos se establecio el crecimiento de un

5% anual por ingreso de ventas, dicho porcentaje representara la aplicacion de estrategias

de marketing propuestas en el capitulo anterior, por lo que serd una base referencial de

un valor que puede tener incluso mayor incremento cada afio. Ademas, se conoce el dato

de crecimiento de por ingresos de servicios Courier en Ecuador donde el incremento anual

es de aproximadamente 4,45%.

Tabla 36. Servicios Courier Ecuador

Afio Servicio Courier Variacion

2017 6.705.000

2018 7.185.000 7,16%

2019 7.498.000 4,23%

2020 4.594.000 -38,66%

2021 6.66.000 45,08%
Promedio Variacion 4,45%

Fuente: Trade Map (2023)
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5.3.  Proyeccion de Gastos
Para la proyeccién de gastos de la nueva empresa MGA se considerd un incremento por
anual del 5% en rubros como: suministros de oficina, arriendo, sueldos, equipos,

tercerizacion de transporte, otros gastos, y en los gastos de marketing.

Tabla 37. Proyeccion de Gastos MGA

CUADRO DE COSTOS Y GASTOS

RUBROS 2024 2025 2026 2027 2028
GASTOS DE ADMINISTRACION 26.880 28.218 29.624 31.099 32.649
Suministros de oficina 366,38 384,70 403,93 424,13 445,34
Arriendo 4.800,00 5.040,00 5.292,00 5.556,60 5.834,43
Depreciacion 113,80 113,80 113,80 113,80 113,80
Sueldos 21.600,00 22.680,00 23.814,00 25.004,70 | 26.254,94
GASTOS DE OPERACION 10.179 10.669 11.183 11.723 12.291
Equipos electrénico y maquinaria 4.109,98 4.315,48 4.531,25 4.757,82 4,995,71
Tercerizacion de transporte 4.680,00 4.914,00 5.159,70 5.417,69 5.688,57
Otros gastos (flete internacional/bodega) 1.008,00 1.058,40 1.111,32 1.166,89 1.225,23
Depreciacion 381,00 381,00 381,00 381,00 381,00
GASTOS DE MARKETING 11.860,00 12.453,00 13.050,65 13.653,18 | 14.260,84
Instagram 120,00 126,00 132,30 138,92 145,86
Facebook 120,00 126,00 132,30 138,92 145,86
Tik Tok 120,00 126,00 132,30 138,92 145,86
Aplicativo Mavil 10.000,00 10.500,00 11.000,00 11.500,00 | 12.000,00
Péagina Web 1.500,00 1.575,00 1.653,75 1.736,44 1.823,26
Community Manager 5.400,00 5.670,00 5.953,50 6.251,18 6.563,73
Asesor comercial (ventas) 5.400,00 5.670,00 5.953,50 6.251,18 6.563,73
Depreciacion 130,00 136,50 143,33 150,49 158,02
TOTAL COSTOS Y GASTOS 48.919 51.340 53.858 56.476 59.200

Fuente: Investigacion realizada

En la proyeccion de gastos de la nueva empresa MGA se considerd los siguientes

aspectos:

e Gastos administrativos: Aquellos gastos que cubriran la gestién administrativa y
financiera de la nueva empresa, se incluyen los rubros de sueldos administrativos,
amortizacion, depreciacion de equipos y muebles y enseres, suministros de
oficina, arriendo.

e (astos de operativos: En este punto se incluyeron aquellos rubros asociados al

equipo operativo con; insumos, tercerizacion de transporte depreciacién de
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equipos y maquinaria, otros gastos (haciendo referencia al pago de alianzas con
bodega en Miami, y aerolinea o flete internacional).

e Gastos de marketing: En este rubro se considerd la gestion que se realizara por
parte de marketing con: pagina web, redes sociales, el aplicativo de trazabilidad,

Community manager y asesor comercial (ventas).

Depreciacion

Tabla 38. Depreciacion

TIPO DE Depreciacion Acumulada

GASTO 2024 | 2025 | 2026 | 2027 | 2028
Administrativo 113,80 113,80 113,80 113,80 113,80
Operativo 101,00 101,00 101,00 101,00 101,00
Operativo 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00
Marketing 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00

Fuente: Investigacion realizada

El monto de depreciacion para el rubro de Gastos administrativos es de 113,80 USD
anuales. Por otro lado, el monto de depreciacion para el rubro de Gastos Operativos es de

381 USD vy la depreciacion para los equipos usados en marketing es de 130 USD anuales.

5.4.  Estado de Resultados
En el estado de resultados de la nueva empresa MGA se reflejaron aquellos ingresos y
gastos relacionados a la prestacion del servicio logistico de exportacion e importacién en

el periodo de tiempo especifico detallado a continuacion.

Tabla 39. Estado de Resultados

ESTADO DE RESULTADOS

Rubros 2024 2025 2026 2027 2028
Ingresos 88.273 92.687 97.321 102.187 107.297
(-) Gastos Administrativos 26.880 28.218 29.624 31.099 32.649
(=) Utilidad bruta en administrativos 61.393 64.468 67.697 71.088 74.648
(-) Gastos de ventas 10.179 10.669 11.183 11.723 12.291
(=) Utilidad Neta en ventas 51.214 53.799 56.514 59.365 62.358
(-) Gastos Marketing 11.860 12.453 13.051 13.653 14.261
(=) Utilidad Marketing 39.354 41.346 43.463 45,711 48.097
(=) Utilidad antes de ingresos 39.354 41.346 43.463 45,711 48.097
(=) Utilidad antes de reparto 15% empleados 5.903 6.202 6.520 6.857 7.215
(=) utilidad anticipada IRTA 33.451 35.144 36.944 38.855 40.882
(-) 25% impuesto a la renta 8.363 8.786 9.236 9.714 10.221
(=) Utilidad del ejercicio 25.088 26.358 27.708 29.141 30.662
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Fuente: Investigacion realizada

En base a la proyeccion del estado de resultados de la nueva empresa MGA se puede decir
que demostro ganancia desde el afio 1 con $ 25.088 de utilidad neta del ejercicio y
mantiene un crecimiento sostenido al largo de los 5 afios mostrados, en este Gltimo el
monto es de $ 30.662 de utilidad neta. Es importante mencionar que los resultados son
proyecciones que se encuentran sujetas a cambios debido a que se tomaron ingresos y

gastos fijos para cada afio fiscal.

5.5.  Beneficios Econdmicos
Para conocer los beneficios econdmicos que tendra la nueva empresa MGA es necesario
realizar el célculo de indicadores econémicos que muestren la viabilidad y la factibilidad

que tendra la aplicacion del proyecto.

Costo promedio ponderado de capital:

Por medio del célculo con férmula:

WACC = Kd *

d+p >kd—i—p

Tabla 40. Tasa de descuento (Riesgo pais 8,50%)

WACC
Fuente de Peso relativo ~ Costo % por .
: Ponderacién
apalancamiento del monto fuente
Recursos $ 63.362,34 100% 20,33% 20,33%
propios
Total $63.362,34 100% 20,33%

Fuente: Investigacion realizada

Tabla 41. Tasa de descuento (Riesgo pais 19,50%)

WACC
Fuente de Peso relativo Costo % por .
: Ponderacién
apalancamiento del monto fuente
Recursos $63.362,34 100% 31,33% 31,33%
propios
Total $63.362,34 100% 31,33%

Fuente: Investigacion realizada
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Indicadores econémicos:

Tabla 42. Flujo de caja, VAN, TIR, Costo/Beneficio- Tasa de descuento 20,33%

Flujo de Caja - Con propuesta de Marketing

ARo 0 1 2 3 4 5
Utilidad Neta $25.088,15 $26.358,33 $27.707,96 $29.141,00 $30.661,63
Depreciaciones $ 62480 $ 62480 $ 62480 $ 62480 $ 624,80
EfOCF‘)‘iLSSOS $63.362,34

Inversion $-63.362,34 - - - - -

Flujo de Caja $

del Proyecto - $25.712,95 $26.983,13 $28.332,75 $29.765,80 $31.286,43

VAN $19.503,79

TIR 33,25%

Costo

Beneficio 131

PRI 2,38 afnos

Fuente: Investigacion realizada
Como resultado se obtuvo lo siguiente con una tasa de descuento de 8,50%:
VAN: Tuvo un valor de $19.503,79, por lo que al ser mayor a 0, el proyecto se acepta.

TIR: Tuvo un valor de 33,25%, por lo que al ser mayor a la tasa de rendimiento el proyecto

se acepta.

Costo/Beneficio: Tuvo un valor de 1,31, lo que quiere decir que por cada $1 invertido se
tiene un beneficio de 1,31 USD.

PRI: El periodo de recuperacion de la inversion es de 2,38 afos.

Tabla 43. Flujo de caja, VAN, TIR, Costo/Beneficio-Tasa de descuento 31,33%

Flujo de Caja - Con propuesta de Marketing

Aio 0 1 2 3 4 5]

Utilidad Neta ;5 088.15 $26.358,33 $27.707,96 $29.141,00 $30.661,63

Depreciaciones 624{$80 $ 62480 $ 62480 $ 62480 $ 624,80

Recursos

propios $63.362,34

Inversion $- - - - - -
63.362,34

Flujo de Caja $

del Proyecto 3 25.712.95 $26.983,13 $28.332,75 $29.765,80 $ 31.286,43

VAN $2.383,91
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TIR 33,25%

Costo
Beneficio 1,04
PRI 2,38 afos

Como resultado se obtuvo lo siguiente con una tasa de descuento de 19,50%:
VAN: Tuvo un valor de $2.383,91, por lo que al ser mayor a 0, el proyecto se acepta.

TIR: Tuvo un valor de 33,25%, por lo que al ser mayor a la tasa de rendimiento el proyecto

se acepta.

Costo/Beneficio: Tuvo un valor de 1,04, lo que quiere decir que por cada $1 invertido se
tiene un beneficio de 1,04 USD.

PRI: El periodo de recuperacion de la inversion es de 2,38 afios.

El ROI determind que el valor de retorno de la inversién es de 39,31% , lo que implica
que por cada délar invertido existe un beneficio de 0,39 USD adicionales. Este resultado

indica que la inversion genera un retorno significativo y atractivo.

Tabla 44. Retorno de la inversion

ROI DE LA PROPUESTA

Afo 1
Ingresos $88.273,12
Inversion $63.362,34
ROl 39,31%

Fuente: Realizado por la autora
ROI de marketing

Tabla 45. ROI de marketing

ROI DE LA PROPUESTA DE MARKETING

2024 2025 2026 2027 2028
Ganancia 25.088,15 26.358,33 27.707,96 29.141,00  30.661,63
Inversion de Marketing ~ 11.860,00 11.860,00 11.860,00 11.860,00 11.860,00
ROI MARKETING 2,12 2,22 2,34 2,46 2,59

Fuente: Investigacion realizada

En el anélisis del ROI de marketing se observd que la inversion en el marketing genera
un retorno sobre la inversion de marketing en el primer afio es de 2,12 USD adicionales
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y progresivamente incrementa, hasta el afio 5, donde el retorno de la inversion es del 2,59
USD adicional por cada dolar invertido en marketing.

5.6.  Beneficios Sociales
Los beneficios sociales que tendrd la creacién de una nueva empresa de servicios
logisticos es que habré la generacion de empleo local, ayudando a reducir el desempleo y
mejorar la calidad de vida de las personas al insertarlas en el mercado laboral. Es
importante recalcar que el proyecto de una nueva empresa de servicios logisticos
inicialmente estara direccionado a ser una microempresa, por lo que se espera que a
medida del tiempo logre acaparar un mercado mayor y por ende generar una mayor
cantidad de plazas de trabajo. Otro beneficio social es que la presencia de una nueva
empresa de servicios logisticos fomentara la competencia en el mercado, no sélo en el
DMQ, sino en todo el territorio nacional, como consecuencia se dara la mejora en la
calidad de servicios y nuevas adaptaciones tecnoldgicas que brinden soluciones al
mercado de comercio internacional y permitan el desarrollo a nivel econémico, social y

tecnoldgico en beneficio del pais.

Ademaés, como empresa de servicios la nueva empresa se encontrara a la disposicion de
brindar un excelente servicio, mejorando en aspectos como entregas rapidas,
confiabilidad y seguridad en cada encargo. Con el objetivo de ofrecer una buena
experiencia a los usuarios en base a la calidad del servicio y del conocimiento del

personal.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Es importante la creacién de un plan de marketing para la nueva empresa de
servicios logisticos de importacion y exportacion debido a que de esta manera se
puede precisar conocer aquellos factores a nivel interno como externo asociados
al funcionamiento de empresas del sector logistico internacional.

El diagnostico situacional permitié ahondar en temas como la base legal para la
constitucién de la nueva empresa, reconocer cuéles son las oportunidades que
tiene en el mercado, el potencial del personal, el que se puede contar inicialmente
con una pequefia cartera de clientes potenciales, entre otros aspectos. Ademas, se
pudo evidenciar las amenazas en el mercado, al existir sustitutos informales, y a
la competencia que hay actualmente en el DMQ.

El andlisis de la investigacion de mercado realizada reveld la importancia de
conocer a profundidad la demanda actual que existe en el mercado de servicios
logisticos de importacion y exportacion en el mercado B2C. Por medio de la
encuesta realizada, se obtuvo informacién acerca de la frecuencia de compra, en
que categoria se encuentra concentrada dicha frecuencia, y si han tenido
experiencia en exportacion sin fines comerciales, teniendo como resultado un
mercado activo en cuanto al mercado B2C se refiere.

Por medio de la investigacion de mercado se obtuvo conocimiento sobre la
competencia en el sector logistico por medio de la observacion, de esta manera se
pudo reconocer aquellas ventajas que estas tienen, asi como observar las areas en
las que se debe mejorar. Existen empresas que cuentan con una amplia red de
distribucion grandes, medianas y pequefias, por lo que se especific6 mas en
aquellas empresas donde la nueva empresa tendria su competencia directa como
un seguidor de mercado. Sin embargo, también se logré detectar los desafios
respecto a areas de tiempos o trazabilidad. Dicha informacion es precisa para dar
paso a enfocar el plan de marketing en la parte de mejorar las necesidades de los

usuarios de este tipo de servicios y poder desarrollar estrategias que posicionen a
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la nueva empresa como una alternativa de calidad en el mercado de servicios
logisticos.

Las estrategias de marketing que se desarrollaron tendran un beneficio hacia
lograr visibilidad en el mercado objetivo que se establecid. Aprovechar redes
sociales, pagina web y un aplicativo mévil permitira aumentar el conocimiento de
la nueva empresa en el sector, asi como podra fomentar la fidelizacion de los
usuarios.

Conocer al mercado meta, que en este caso es dentro de un mercado B2C, dard un
panorama mas amplio sobre lo que la nueva empresa precisara con los usuarios y
de esta manera podra dirigir todos sus esfuerzos en brindar un servicio de calidad
y personalizado, generando una conexion significativa y emocional con el
mercado meta descrito en el buyer persona tanto de importaciéon como de
exportacion sin fines comerciales.

Por medio del célculo de los beneficios econémicos se pudo conocer que el
proyecto de la nueva empresa es rentable, donde tanto el VAN result6 ser mayor
a 0, por lo que el proyecto se acepta, la TIR fue mayor a la tasa de interés, por lo
que el proyecto se acepta debido a que es mayor a la tasa de descuento. El periodo
de recuperacion es de 1,95 afios y por ultimo el costo/beneficio es de 2,23 USD
lo que demostré que ambos indicadores muestran viabilidad y rentabilidad. En
general sugiere que la nueva empresa podria generar ingresos y ganancias.

De acuerdo con los célculos obtenidos en el ROl de marketing para el plan de
marketing de la nueva empresa se observo que el beneficio neto muestra un monto
significativo y positivo, en términos del retorno de la inversion se pudo observar

que las estrategias de marketing son rentables.

Recomendaciones

Se recomienda implementar una infraestructura adecuada al giro de una empresa
de servicios logisticos para de esta manera garantizar que exista eficiencia en la
entrega de los productos. Es importante considerar dentro de estos aspectos como
almacenamiento, tecnologia y distribucién.

Contar con alianzas estratégicas y proveedores de alta calidad que fortalezcan la
propuesta de valor de la nueva empresa de servicios logisticos y que permitan el

mejoramiento de los servicios que vaya a ofrecer.
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Es importante contar con certificaciones que avalen los procesos que se cumplen
dentro de una empresa de servicios logisticos, aspecto que ademas influye y
demuestra el compromiso que se tiene con el cliente en cuanto a la calidad, la
seguridad.

Se recomienda en un futuro abrirse a nuevos mercados que no sean sélo B2C, e
incursionar en un mercado de mayor proporcion como lo es el mercado B2B,
mismo que permitira e incentivara la creacion de emprendimientos que mejoren
el desarrollo y crecimiento econdémico y social del pais. También, es importante
en un futuro dar paso a considerar un publico mas diverso a nivel nacional e
incluso internacional.

Durante la investigacion de mercado se pudo reconocer de mejor manera a la
competencia, es importante mantener un monitoreo y una mejor adaptacion para
estar al tanto de las nuevas oportunidades que se creen y a anticiparse de la
competencia, donde se logre enfocar en areas en las que se pueda brindar u ofrecer
un valor agregado.

Implementar las estrategias de marketing desarrolladas en el capitulo cuatro, en
donde se describe la importancia de adaptarse a las necesidades del cliente,
utilizando aquellos canales de comunicacién que les permita estar al tanto de la
empresa y de lo que ofrece.

Una vez establecidas las estrategias de marketing es importante tener un constante
analisis que evalUe de la mejor manera el rendimiento que tiene cada una de ella,
y poder realizar ajustes de acuerdo con la realidad del mercado y de la empresa.
De esta manera se podria optimizar las estrategias y obtener un retorno de la
inversion positivo.

Se recomienda entonces, poner en practica el proyecto debido a que se demostro
gue es un proyecto viable y que se puede aceptar financieramente al ser rentable,

demostrando pronta recuperacion de la inversion y un retorno positivo.
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Anexo A. Entrevistas
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Link entrevista:

Audio: https://puceeduec-
my.sharepoint.com/:u:/g/personal/gszuleta puce edu ec/EaZODW9hkHBKhE-

eAbVAZycBIWnLPcjRCWJ0GxymJTm15qg?e=CzOkCK

Video: https://puceeduec-
my.sharepoint.com/:v:/g/personal/gszuleta puce edu ec/ETFcVoSJ6VIFouHKgAHKB

j0B8gCJruOr-JimDBOSef8atQ?e=G2FqyC

Preguntas de entrevista:

1.

¢Como se encuentra actualmente el mercado de servicios logisticos de
exportacion e importacién en la ciudad de Quito?

¢Qué oportunidades de negocio existen para una nueva empresa de servicios
logisticos en exportacion e importacion en la ciudad de Quito?

¢Cuales son los principales desafios y obstaculos que enfrentaria una nueva
empresa de servicios logisticos en exportacion e importacion en la ciudad de
Quito?

¢ Qué ventajas competitivas podria tener una nueva empresa de servicios logisticos
en exportacién e importacién en la ciudad de Quito?

¢Cudles son los principales requisitos legales y normativos que una nueva
empresa de servicios logisticos en exportacion e importacién debe cumplir en la
ciudad de Quito?

¢Como se encuentran los costos y tarifas de los servicios logisticos en la ciudad
de Quito en comparacion con otras ciudades de la region?

¢ Cudles son los principales sectores econémicos de la ciudad de Quito que podrian
demandar servicios logisticos de exportacion e importacion?

¢ Cuales son los principales sectores econémicos de la ciudad de Quito que podrian

demandar servicios logisticos de exportacion e importacion?
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9. ¢Como es la caracterizacion de los clientes mas atractivos. ;Qué tan rentable es.

¢Por qué si y por qué no?

Anexo B. Encuesta

1. ¢Ha hecho uso de algun servicio logistico de importacion o exportacion durante

el ultimo afio? Por favor seleccione una de las siguientes respuestas:

Si

No

2. Edad

20-24 afnos

25-34 afios

35-44 afios

45-54 afios

55-64 afios

3. Cuéntas veces usted ha utilizado servicios de exportacion e importacion en el

ultimo afo?
Una vez
De 2 a 4 veces
5 veces al afio

4. Para usted, ¢(Cual es la importancia para usted de contar con una empresa de
servicios logisticos de calidad para la exportacion e importacion de tus productos?

Muy importante
Importante

Poco importante
No importante

5. ¢Qué preferencias tiene en cuanto a la eleccion de una empresa de servicios de

exportacion e importacion?
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Experiencia en el mercado

Confiabilidad y seguridad en el manejo de la carga
Precios competitivos

Buenas referencias de clientes anteriores

Otra

6. ¢Qué aspectos son los méas importantes para usted al momento de elegir una de
servicios logisticos de exportacion e importacion en la ciudad de Quito?

Rapidez en la entrega

Tarifas

Excelente atencién al cliente

Flexibilidad para adaptarse a mis necesidades
Otra

7. ¢Podria mencionar algunas empresas de Courier que conozca en Quito-Ecuador?
Por favor, responda de manera abierta y mencione todas las empresas que
recuerde.

8. ¢Cudl de las siguientes empresas ha utilizado para servicios de logisticos de

importacion y exportacion en los ultimos 12 meses?

DHL EXPRESS ECAUDOR S.A.
GEOMIL GROUP
SIATI S.A.
LAARCOURIER S.A
OTRA

9. ¢Cual es su experiencia previa con este tipo de empresas de servicios logisticos?
Excelente
Buena

Regular
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Mala

10. ¢Qué problemas o dificultades ha enfrentado en el pasado en relacion con los

servicios logisticos de exportacion e importacion?
Retraso en la entrega
Pérdida o dafio de la carga
Tramites y procesos confusos
Falta de seguridad en el transporte
No he tenido problemas
Otra

11. ¢Cuales son los tipos de productos que ha importado o exportado en los Ultimos
12 meses, de acuerdo con las categorias establecidas por el Servicio Nacional de
Aduana del Ecuador (SENAE)? Por favor seleccione una o varias de las

siguientes opciones
Categoria A: correspondencia como documentos, cartas, periddicos, fotografias
Categoria B: paquetes hasta 4kg y $400.
Categoria C: paquetes hasta 100 kg y $5000. Sin fines comerciales. Ejemplo: Celulares
Categoria D: prendas de vestir, textiles confeccionados y calzado hasta 20kg y $2000.

Categoria E: medicinas con receta médica , 6rganos, tejidos, equipos ortopédicos. Sin

Fines comerciales
Categoria F: libros de lectura, equipos de computacion y sus partes
Categoria G: paquetes hasta 4kg. Registro del familiar migrante

12. ¢Ha tenido alguna experiencia previa en el proceso de exportacion de productos

sin fines comerciales?
Si

No
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13. ¢Cual fue el medio o canal a través del cual usted tuvo conocimiento de las
empresas de servicios logisticos de importacion y exportacion que ha utilizado en

el pasado?
A través de referencias personales o recomendaciones
A través de una busqueda en linea o en directorios empresariales
A través de publicidad o marketing en linea o en eventos especializados
A través de contactos o relaciones comerciales previas
A través de medios tradicionales como television, radio o periodicos.
Otra

14. ¢ Cual de las siguientes opciones preferiria para conocer sobre una nueva empresa

de servicios logisticos?
Referencias personales o recomendaciones
Publicidad o marketing en linea o en eventos especializados
Busqueda en linea
Medios tradicionales como television, radio o periddicos.
Redes sociales (Facebook, Instagram, Tik Tok, etc.)
Otra

15. ;Qué recomendaciones podria dar para que una empresa aumente la calidad de

servicio que ofrece a sus clientes de manera efectiva y sostenible en el tiempo?

Link de la encuesta: https://forms.gle/8GnjDjbmKFx7amXh8

Anexo C. Referencia cotizaciones
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e Mesas de escritorio

Hogary Muebles > Hogar, Muebles y Jardin > Muebles para el Hogar > Escritorios Compartir | Vender uno igual

Escritorio Con Tres Cajones O
Ringo

U$S 80

Hasta 12 cuotas

Més informacién
(&) Entrega a acordar con el vendedor

Calderon (Ca go), Quito

Ver formas de entrega

Color: Marron

Cantidad: 1 unidad v (10 disponibles

Compi

@ Compra Protegida

Publicaciones del vendedor

e Estanteria

Ni +5 vendidos

Estanteria Metalica 5 Niveles O

U$s 80

Hasta 12 cuotas

Mds informacién

[2) Entrega a acordar con el vendedor

Ver formas de entrega

Color: Negro

Cantidad: 1 unidad v (99 cisponibles)

e Estanteria metélica
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e |Impresora

Estanterias Metdlicas - Q
perchas

U$S 53,99

Hasta 12 cuotas

Mads informacion
() Entrega a acordar con el vendedor

Ver formas de entrega

Cantidad: 1 unidad v

jtltimas horas! $12 OFF al pagar con Diners, Discover o Titanium

tiendamia

amazon ~ | Encuentra todo lo que no estd en tu pais Q

odas las categorias v

=D
Mds vendidos Cémo comprar  Costosy tarifas  Mis pedidos  Invitay Gana  Garantia de entrega

Registrate Mi cuenta v

#TiendamiaEnVivo

< Volver Atras

Brother

Impresora laser multifuncién
monocromatica compacta MFC-
L2690DW de Brother Premium

857 Calificaciones

Disponibilidad: En stock
Marca: Brother

Peso con empaque: 14.418 kg

Producto con devolucién €

Producto de: Amazon

Aseglirate de que esto se ajusta introduciendo fu nimero de
modelo.

Velocidades de impresion rapidas de hasta 26 paginas por

nalémbrica

Paza el mouse para ver la imagen ampliada Ver més -

SKU: B091JCECNY

e Archivador

- -

e Silla
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Precio: Y85-502-08
Ahorras: USS 251.85 (50%)

U$S 300

ENVIQ GRATIS

© Garantia de producto gratis

# Atu domicilio en Ecuador
¥ Recibe este producto de 5 a 10 dias hébiles seleccionando
envio 4 Express

B3 Difiere a 3 y 6 meses sin intereses con
Diners, Discover y Titanium

Cantidad:| 1

Archivador

480mmx630mmx1300mm

U$S 25

Paga en cuotas

VISA®

[2) Entrega a acordar con el vendedor

Quito, Quito

Ver formas de entrega

Color: Negro

Cantidad: 1 unidad v

Comprar ahora

@ Compra Protegida, r

o



Buscar en Novicompu.com Q & Mayo de ofertas 89 Categorias ¢ Contactos & Tiendas Q=

s > SILLA GIRATORIA OFICINAS ESCRITORIOS ECONOMICAS NUEVAS

SILLA GIRATORIA OFICINAS
ESCRITORIOS ECONOMICAS NUEVAS

Disponibles 7!
$45,00

Color: Azul

| 3
* i
1 d
= WMl  AGREGARALCARRITO
&

Referencia: 100NE6

0®

DESCRIPCION ESPECIFICACION

e Transpaletas

-
]

Nueva | 1vendido
Transpaletas Hidraulicas Q
Carretillas

U$S 200¢

Hasta 12 cuotas

Mas informacion

[2) Entrega a acordar con el vendedor

Ver formas de entrega

Cantidad: 1 unidad v (23 disponibles

@ Compra Protegida

e Etiquetadora manual

IMPRESORAS ETIQUETAS AUTOADHESIVAS - NIVEL COMERCIAL

BROTHER QL800 - TERMICA & USB
Etiquetas desde 1,2 hasta 6 cm de ancho

14 tipos de etiquetas (troqueladas o continuas)
Velocidad de 93 etiquetas por minuto

Incluya Texto/NtGmeros/Simbolos

N lineas de texto en cada etiqueta

Mas de 10 formatos de Cédigos de Barra

Cree sus propios codigos EAN128, QR, etc
Resolucién unica de 300 x 600 dpi

Unicos suministro: Papel Autoadhesivo Térmico
1ANO DE GARANTIA

PROMOCION US$ 250

Descargar Folleto | Ver Video | + Detalles

Especial para. PYMES
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e Balanza

Balanza Camry 150 Kg Plata- O
forma Electronica

U$S 254,99

Hasta 12 cuotas

Mas informacion

[2) Entrega a acordar con el vendedor

Ver formas de entrega

Caolor: Negro

Peso Maximo Soportado: 160 kg

Cantidad: 1 unidad ~ (37

&) Compra Protegida

e Laptop

Laptop Lenovo3 14IMLO5 Intel i5-10210U, Ram 8Gb, Disco
SSD 512 Gb SSD 14" Win 10

$700
OFERTA EFECTIVO $659.55
Nuestros precios incluyen L.V.A%

DIFERIDO CON INTERES:

Samsung
Samsung Galaxy A12 (64 GB, 4 GB) 6.5" :;e:,‘,; USS 134.32 (35%)

HD+, camara cuadruple, bateria de 5000

mAh, doble SIM GSM desbloqueada U$S 300
Global 4G Volte (T-Mobile, AT&T, Metro) ENVIO GRATIS
Modelo internacional A1256M/DS

(paquete SD de 64 GB, negro)

883 Calificaciones © Garantia de producto gratis

Colorea: Paquete SD de 64 GB, negro # Atu domicilio en Ecuador

y g q" 5’ ¥ Recibe este producto de 5 a 10 dias habiles seleccionando
' envio A Express

Disponibilidad: En stock B3 $12 OFF al pagar con Tarjetas del Banco
Marca: Samsung Internacional

Peso con empaque: 0.379 kg

Pasa el mouse para ver la imagen ampliada Producto con devolucion €
visa @ 9,

! SR S

e Resma de hojas de papel bond
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Digital Paper

.
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e Sello de oficina
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e Sobres acolchados

Cintas adhesivas

Sobres manila con burbuja
F2,F3,F4
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Nuevo | +100 ven S

Resma Papel Bond Xerox Ori- O
ginal A4 75gr 500h

USS 4%

Hasta 12 cuotas

Mds informacion

(2] Entrega a acordar con el vendedor

Ia: ), Quito

Ver formas de entrega

Color: Blanco

Nuevo

Sello Automatico Grande @
Rectangular Personalizado

L$s 7%

Hasta 12 cuotas

Mas informacion

[®) Entrega a acordar con el vendedor
Quito, Quito

Ver formas de entrega

iUltima disponible!

ue <5

Sobres Acolchados X 10 Q
Unidades

U$s 0.27

Hasta 12 cuotas

Mas informacion
[®) Entrega a acordar con el vendedor

La Mena, Quito

Ver formas de entrega

Cantidad: 1 unidad v (28

Comprar ahora

@ Compra Protegida

esperabas




LAY

Pagina web

Arriendo

Q Cinta de Embalaje Transparente

$1.70

cinta de embalaje

1 + ANADIR AL CARRITO

Categorias: CINTAS ADHESIVAS, UTILES ESCOLARES

Web One Page

1.500 $

Ideal para lo que estan iniciando pero

necesitan presencia digital.

VOV VY VY VY VY Y

6 meses de GARANTIA limitada

Desarrollo Web Normal (sin
plantillas)

Sitio web de 1 seccién

Pagina Web Segura (HTTPS)
Hosting Bésico x 12 meses
Dominio (.com) ilimitado* Nuevo!
1 correo corporativo

Disefio Web 100% Adaptable
Mapa de geolocalizacion

Formulario de recepcién de
contactos

Oficina en Alquiler

Oficina 80m2. Estacion Del O
Metro La Pradera

U$s 400

B 80 m? dtiles

& 2 bafios

i

¢Tuviste un problema con Ia publicacién? Avisanos.
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e Tercerizacion transporte

s 1 3.00 /Hora

\ ‘
Voo Furgones Mitsubishi CANTER

Comparte esta maquina

000

e Bodega y flete internacional (Vera, 2016)

Costo Flete Internacional: USD 1,20/ Kg

Costos bodega Miami: USD 0,50/ Kg
Costo basico Total: USD 1.70/Kg - USDO0.78 /Lb

163



