UNIVERSIDAD POLITECNICA SALESIANA

SEDE QUITO

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS

CARRERA DE GERENCIA'Y LIDERAZGO

TESIS PREVIA A LA OBTENCION DEL TiTULO DE INGENIERI A
EN GERENCIA'Y LIDERAZGO

TEMA:

DISENO DEL PLAN ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA DE
TRANSPORTE DE CARGA “EXPRESSTAGEX S.A” UBICADA EN E L
NORTE DE QUITO

AUTOR: MAYRA ALEXANDRA ARGUELLO SANCHEZ

TUTOR: ING. GIOVANNY LUCERO

QUITO, ABRIL 2011



DECLARACION

Yo Mayra Alexandra Arguello Sanchez, declar6é quiatlajo aqui descrito es de mi
autoria; que no ha sido previamente presentado rpagain grado o calificacion

profesional; y, que he consultado las referencibBolgraficas que se incluyen en
este documento.

Mayra Alexandra Arguello Sanchez



CERTIFICACION

Yo Ing. Giovanny Lucero tutor de la presente TesisDisefio del Plan Estratégico
para la Empresa de Transporte de Carga “Expressg&@é ubicada en el norte de

Quito, certifico que la tesis cumplié con todos pasametros requeridos, por lo tanto
autorizo su presentacién ante las respectivas idatles para su sustentacion y
defensa del mismo.

Ing. Giovanny Lucero

TUTOR DE TESIS



AGRADECIMIENTO

A Dios por darme la oportunidad de vivir, de cregetriunfar, por permitirme
terminar esta carrera universitaria con superagi@erseverancia en el cual debo
demostrar los conocimientos adquiridos a travé$odeafnios, pero sobre todo por
ponerme en mi camino una maravillosa familia qusehan sido los que han
aportado para mi crecimiento profesional, unos lextes maestros, amigos y demas

gue han sido parte importante en el transcursoi dedanuniversitaria.

Al Ing. Giovanny Lucero Tutor de mi tesis por sunstante apoyo y dedicacion, por
su firme decision en llevar adelante el plan acdraga de su alto conocimiento,

paciencia, tiempo y compromiso para lograr mi aopet

A la planta docente de la carrera de Gerencia graictjo por todos sus aportes en mi
formacion profesional y por sus consejos humangi&shan logrado convertirme en

la persona que ahora soy.



DEDICATORIA

A Dios por ser mi guia, por darme salud, vida ystancia permitiéndome ser una

buena persona y cumplir mi meta.

A Dimas Arguello y Fabiola Sanchez, mis padresemes han sido los pilares
fundamentales de mi vida, por brindarme su amaifi@acomprension y un apoyo
incondicional en todos los instantes de mi vida. éseflarme que cada uno de los
triunfos que en la vida se consigue es graciasog, @i la constancia, perseverancia,
esfuerzo y trabajo, sobre todo me inculcaron fgertdores para ser una persona de
bien. Padres quiero que sepan que los amo muchoiagrpor darme la vida y

apoyarme en cada momento y ser participe de cumgisuefos.

A Edwin Arguello, mi hermanito mayor que por cosksd destino ya no esta, le
dedico este triunfo porque el orgullo de él erameerconvertida en toda una
profesional y quiero que sepas que lo prometiddeesia, yo se que desde el cielo
has guiado mi camino y has estado conmigo en tazlnento, aunque no estés a mi

lado pero te siento en mi corazon y siempre viveras!.

A Juan Carlos, mi hermano menor, quien de una a rgnera ha intervenido en
cada una de las etapas de la elaboracién de estadstimulandome para que no
decaiga con los problemas que encontré en este neamapoyandome,

aconsejandome para que este proyecto sea de calidad

A mi sobrinita, quien me ha vuelta la sonrisa yslt parte para este suefio hecho
realidad.



A mi familia en general, principalmente a mis tislgrcia y Maria Sdnchez quienes

de una u otra manera me apoyaron para llegarunagrrofesional.

A mis comparieros y amigos, especialmente a Joamaryel transcurso de toda mi

vida universitaria me brindo su apoyo y amistad.

Mayra Alexandra Arguello Sanchez



a g oa M~ w N R

N

7.1
7.2

INDICE GENERAL

DECLARACION
CERTIFICACION
DEDICATORIA
AGRADECIMIENTO
INDICE GENERAL
INDICE DE CUADROS
INDICE DE GRAFICOS
RESUMEN EJECUTIVO

CAPITULO |

PLAN DE TESIS

TEMA

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
FORMULACION DEL PROBLEMA
SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA
OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION
OBJETIVO GENERAL

OBJETIVO ESPECIFICO
JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION
MARCO DE REFERENCIA

MARCO TEORICO

MARCO CONCEPTUAL

HIPOTESIS

ASPECTOS METODOLOGICOS

Xl
XV
XVII

© 00 N A A W W DN DNMNDNMNDNDPFP P



2.1
211
2111
2.1.1.2
2.1.1.3
2.1.2
2121
2.1.3
2131
2.1.3.2
2.2
221

2211

2212
2213
2214
2.2.15
22151

3.1
3.1.2
3.1.3
3.1.3.1

CAPITULO Il

DIAGNOSTICO SITUACIONAL

ANALISIS MACROENTORNO
ASPECTO ECONOMICO
PRODUCTO INTERNO BRUTO
TASA DE INTERES

TASA DE INFLACION
ASPECTO SOCIAL
DELINCUENCIA

ASPECTO POLITICO

LEY DE TRANSITO

VIAS DE COMUNICACION
ANALISIS MICROENTORNO
CINCO FUERZAS DE MICHAEL PORTER

11
11
12
13
14
15
16
16
17
18
20
20

PODER DE NEGOCIACION DE PROVEEDORES O VENDEDORES 21
PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES O CLIENTES 21

AMENAZA DE NUEVOS ENTRANTES
AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTIVOS
RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES
COMPETENCIA "EL FERROCERRIL"

CAPITULO I

ANALISIS DE MERCADO

INVESTIGACION DE MERCADO
ANALISIS DE LA DEMANDA

LA MUESTRA

TAMANO DE LA MUESTRA

24
27
28
31

33
34
34
34



3.14
3.1.5
3.2
3.3

4.1
4.1.1
4.1.2
4.2
4.2.1
4.2.2
4.3

4.4

4.5

4.6

4.7

4.8
4.8.1
4.8.2
4.8.3
48.3.1
4.8.3.2
4.8.4
48.4.1
4.8.4.2
4.8.5

DISENO DE LA ENCUESTA
PROCESAMIENTO DE DATOS

ANALISIS DE LA OFERTA

ANALISIS DE LA DEMANDA INSATISFECHA

CAPITULO IV

PROPUESTA DEL PLAN ESTRATEGICO

ANALISIS DE LA EMPRESA

RESENA HISTORICA

DESCRIPCION DE LA EMPRESA

FODA ANALISIS DE LA EMPRESA

EXTERNO: DIAGNOSTICO DE OPORTUNIDAD Y AMENAZAS
INTERNO: DIAGNOSTICO DE FORTALEZAS Y DEBILIDADES
MATRIZ DE EVALUACION FACTORES INTERNOS (EFI)
MATRIZ DE EVALUACION FACTORES EXTERNOS (EFE)
MATRIZ FODA (POR FAMILIAS)

MAPA DE PROCESOS

DISENO DEL PLAN ESTRATEGICO

PLANTEAMIENTO DE LOS OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

OBJETIVO #1

ESTRATEGIA# 1.1

PLAN OPERATIVO

OBJETIVO # 2

ESTRATEGIA # 2.1

PLAN OPERATIVO

OBJETIVO # 3

35
39
59
62



4.8.5.1
4.8.5.2
4.8.5.3
4.85.4
4.8.5.5
4.8.5.6
4.8.6
4.8.6.1
4.8.6.2
48.6.2.1
4.8.6.3
4.8.6.4
4.8.7
4.8.7.1
4.8.7.2
48.7.2.1
4.8.7.2.2
4.8.7.2.3
4.8.7.3
4.8.7.4
48.7.4.1
4.8.7.4.2
4.8.7.4.3
4.8.7.4.4
4.8.8
4.8.8.1
4.8.8.2
4.8.9
4.8.9.1
4.8.9.2
48.9.2.1
4.8.10
4.8.10.1

ESTRATEGIA # 3.1
PLAN OPERATIVO
ESTRATEGIA # 3.2
PLAN OPERATIVO
ESTRATEGIA # 3.3
PLAN OPERATIVO
OBJETIVO # 4
ESTRATEGIA # 4.1
PLAN OPERATIVO
PROCESO DE PRESTACION DEL SERVICIO
ESTRATEGIA # 4.2
PLAN OPERATIVO
OBJETIVO #5
ESTRATEGIA#5.1
PLAN OPERATIVO
ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL ACTUAL
ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL PROPUESTO
ESTRUCTURA FUNCIONAL PROPUESTO
ESTRTATEGIA #5.2
PLAN OPERATIVO
PLANTEAMIENTO DE VALORES Y PRINCIPIOS
PLANTEAMIENTO DE LA VISION
PLANTEAMIENTO DE LA MISION
PLANTEAMIENTO DE LAS POLITICAS
OBJETIVO # 6
ESTRATEGIA #6.1
PLAN OPERATIVO
OBJETIVO # 7
ESTRATEGIA# 7.1
PLAN OPERATIVO
ACTIVIDADES DE CONTROL
OBJETIVO # 8
ESTRATEGIA # 8.1
10

92

92

99

99

100
101
103
103
103
104
107
107
111
111
111
112
113
114
115
115
116
118
118
119
121
121
121
127
127
127
127
134
134



4.8.10.2
4.8.10.2.1
4.8.10.2.2
4.8.10.2.3
4.8.10.2.4
4.8.10.2.5
4.8.10.2.6
4.8.10.2.7
4.8.10.2.8
4.8.11
4.8.11.1
4.8.11.2
4.8.12
4.8.12.1
4.8.12.2
4.9

49.1
49.1.1
49.1.2
4.9.2
4.9.3
49.4
4.9.5
495.1

5.1

PLAN OPERATIVO

SERVICIO

PLAZA

PRECIO

PROMOCION

PUBLICIDAD

PERSONAL

PROCESOS

EVIDENCIA FISICA
OBJETIVO #9
ESTRATEGIA#9.1

PLAN OPERATIVO

OBJETIVO # 10

ESTRATEGIA # 10.1

PLAN OPERATIVO
ESTRUCTURA FINANCIERA
INVERSION

PLAN DE INVERSION
FINANCIAMIENTO
ESTRUCTURA DE INGRESOS
GASTOS

BALANCE DE RESULTADOS PROYECTADO
RENTABILIDAD DEL PLAN PROPUESTO
MARGEN NETO DE UTILIDAD

CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

11

134
134
134
137
144
147
149
150
151
154
154
154
157
157
157
166
166
166
168
169
170
171
173
173

175



5.2

RECOMENDACIONES
BIBLIOGRAFIAS

ANEXO 1
ANEXO 2
ANEXO 3
ANEXO 4

ANEXOS

12

177
178

181
184
188
190



INDICE DE CUADROS

CUADRO #1 EVOLUCION DEL PIB 2008 — 2009

CUADRO #2 TASAS DE INTERES ACTIVA Y PASIVA A ENERO 2010

CUADRO #3 INFLACION 2009 — 2010

CUADRO #4 COMPETIDORES DE LA EMPRESA DE TRANSPORTE

CUADRO #5 LA EMPRESA DE TRANSPORTE QUE UTILIZA EN BASE A QUE
FACTOR REALIZA EL COBRO

CUADRO#6 LA EMPRESA DE TRANSPORTE QUE USTED UTILIZA QUE
VALOR LE COBRA POR EL ENVIO DE UN KG

CUADRO #7 ESTA DE ACUERDO CON LOS PRECIOS QUE IMPONE LA
EMPRESA POR EL SERVICIO QUE BRINDA

CUADRO #8 LA EMPRESA DE TRANSPORTE DE CARGA QUE USTED
UTILIZA QUE BENEFICIO LE BRINDA

CUADRO #9 LA EMPRESA CUMPLE CON TODOS LOS BENEFICIOS QUE LES
OFRECE AL ENVIAR LA MERCADERIA

CUADRO # 10 ESTA USTED DE ACUERDO CON LA ATENCION QUE L
BRINDA LA EMPRESA DE TRANSPORTE AL HACER EL
CONTRATO PARA NEGOCIAR

CUADRO # 11 ES INDISPENSABLE QUE LAS EMPRESAS DE TRANSPORTE
CUENTEN CON EL SEGURO DE CARGA

CUADRO # 12 LE GUSTARIA A USTED COMO CLIENTE QUE LA EMPRESA
QUE UTILIZA AMPLIE SUS BODEGAS

CUADRO # 13 ESTA PLENAMENTE SATISFECHO CON EL SERVICIO QUE
PRESTA LA EMPRESA DE TRANSPORTE DE CARGA

CUADRO # 14 CUANTAS VECES AL MES USTED UTILIZA LOS SERVICIOS
QUE BRINDA LA EMPRESA DE TRANSPORTE DE CARGA

CUADRO # 15 EN QUE MES O MESES DEL ANO USTED UTILIZA CON MAS
FRECUENCIA LOS SERVICIOS DE TRANSPORTE

CUADRO # 16 QUE VOLUMEN DE CARGA PROMEDIO AL MES EMPLEA SU
EMPRESA

CUADRO # 17 PARA QUE DESTINOS USTED UTILIZA EL TRANSPORTE DE
CARGA

13



CUADRO # 18

CUADRO # 19

CUADRO # 20

CUADRO # 21
CUADRO # 22
CUADRO # 23
CUADRO # 24
CUADRO # 25
CUADRO # 26
CUADRO # 27
CUADRO # 28
CUADRO # 29
CUADRO # 30
CUADRO # 31
CUADRO # 32
CUADRO # 33
CUADRO # 34
CUADRO # 35
CUADRO # 36
CUADRO # 37
CUADRO # 38
CUADRO # 39
CUADRO # 40
CUADRO #41
CUADRO # 42
CUADRO # 43
CUADRO # 44
CUADRO # 45
CUADRO # 46
CUADRO # 47

DE QUE MANERA LE GUSTARIA PAGAR POR EL SERVICIO
RECIBIDO POR LA EMPRESA

CUAL NOMBRE DE EMPRESA DE TRANSPORTE DE CARGA
RECUERDA EN ESTE MOMENTO

HA PRESENTADO QUEJAS A LA EMPRESA EN EL ULTIMO
TRIMESTRE

ANALISIS DE LA OFERTA

ANALISIS DE LA DEMANDA INSATISFECHA

MATRIZ FODA DE LA EMPRESA"EXPRESSTAGEX
MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES INTERNOS
MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES EXTERNOS
FORTALEZAS (FAMILIAS)

OPORTUNIDADES (FAMILIAS)

DEBILIDADES (FAMILIAS)

AMENAZAS (FAMILIAS)

MATRIZ DE CONFRONTACION FORTALECIMIENTO
MATRIZ DE CONFRONTACION MANTENIMIENTO

MATRIZ DE CONFRONTACION OFENSIVA

MATRIZ DE CONFRONTACION DEFENSIVA

MAPA DE PROCESOS DE LA EMPRESA EXPRESSTAGEX
FACTORES CRITICOS DE EXITO Y VENTAJAS
ESCENARIOS EMPRESA “EXPRESSTAGEX”

COSTO SERVICIO PROFESIONAL

COSTOS POR IMAGEN CORPORATIVA

COSTOS POR UNIFORME DE PERSONAL

COSTOS POR CAPACITACION DE PERSONAL

COSTO POR ARRIENDO DE BODEGA

MATRIZ AXIOLOGICA

COSTO DE SERVICIO PROFESIONAL

COSTO POR PROCESO DE SELECCION DE PERSONAL
COSTO POR HOJAS MEMBRETADAS

DIMENSIONES Y PESOS DE CARTONES Y BULTOS
CIUDADES DE COBERTURA

14

55

56

58

59
63
67
73
75
77
78
79
80
81
82
83
84
86
87
88
98
99
100
102
110
117
120
126
133
138
139



CUADRO # 48
CUADRO # 49
CUADRO # 50
CUADRO # 51
CUADRO # 52
CUADRO # 53
CUADRO # 54
CUADRO # 55
CUADRO # 56
CUADRO # 57
CUADRO # 58
CUADRO # 59
CUADRO # 60
CUADRO #61
CUADRO # 62
CUADRO # 63
CUADRO # 64
CUADRO # 65

DETALLE DEL CAMION
PRECIOS POR EL SERVICIO DE CARTONES Y BULTOS
CUADRO GENERAL DE GASTOS (VEHICULO)

PRECIO POR EL SERVICIO PROPUESTO CARTON Y BULTO

TABLA DE PUNTOS PARA OBTENER LOS BOLETOS
GASTOS POR PROMOCION DE VENTAS

GASTOS PUBLICITARIOS

COSTO POR ADECUACIONES

TIEMPOS DE COBERTURA

MAPA ESTRATEGICO

TABLERO DE CONTROL “EXPRESSTAGEX”

POA

MODELO DE MONITOREO Y CONTROL DE INDICADORES
PRESUPUESTO DE INVERSION

INGRESOS

PROYECCION EN VENTAS

GASTOS DE LA EMPRESA EXPRESSTAGEX
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

15

139
140
141
143
146
153
153
156
157
159
160
161
165
167
169
170
170
171



GRAFICO #1
GRAFICO # 2

GRAFICO # 3

GRAFICO # 4

GRAFICO #5

GRAFICO # 6

GRAFICO #7

GRAFICO # 8

GRAFICO #9

GRAFICO # 10

GRAFICO # 11

GRAFICO # 12

GRAFICO # 13

INDICE DE GRAFICOS

CINCO FUERZAS DE PORTER

LA EMPRESA DE TRANSPORTE DE CARGA QUE USTED
UTILIZA EN BASE A QUE FACTOR REALIZA EL COBRO
POR EL ENVIO DE LA MERCADERIA

LA EMPRESA DE TRANSPORTE QUE USTED UTILIZA QUE
VALOR LE COBRA POR EL ENVIO DE UN KG. DE LA
MERCADERIA

ESTA DE ACUERDO CON LOS PRECIOS QUE IMPONE LA
EMPRESA POR EL SERVICIO QUE BRINDA

LA EMPRESA DE TRANSPORTE DE CARGA QUE USTED
UTILIZA PARA EL ENVIO DE LA MERCADERIA QUE
BENEFICIO LE BRINDA

LA EMPRESA CUMPLE CON TODOS LOS BENEFICIOS QUE
LES OFRECE AL ENVIAR LA MERCADERIA AL
RESPECTIVO DESTINO

ESTA USTED DE ACUERDO CON LA ATENCION QUE L
BRINDA LA EMPRESA DE TRANSPORTE DE CARGA QUE
UTILIZA AL HACER EL CONTRATO PARA NEGOCIAR

CREE USTED QUE ES INDISPENSABLE QUE LAS
EMPRESAS DE TRANSPORTE CUENTEN CON EL SEGURO
DE CARGA

LE GUSTARIA A USTED COMO CLIENTE QUE LA EMPRESA
QUE UTILIZA AMPLIE SUS BODEGAS

ESTA PLENAMENTE SATISFECHO CON EL SERVICIO QUE
PRESTA LA EMPRESA DE TRANSPORTE DE CARGA
CUANTAS VECES AL MES USTED UTILIZA LOS SERVICIOS
QUE BRINDA LA EMPRESA DE TRANSPORTE DE CARGA

EN QUE MES O MESES DEL ANO USTED UTILIZA CON MAS
FRECUENCIA LOS SERVICIOS DE TRANSPORTE DE CARGA
QUE VOLUMEN DE CARGA PROMEDIO AL MES EMPLEA
SU EMPRESA AL ENVIARLA A LOS RESPECTIVOS
DESTINOS

16

20
39

41

42

43

44

46

47

48

49

50

52

53



GRAFICO # 14

GRAFICO # 15

GRAFICO # 16

GRAFICO # 17

GRAFICO # 18
GRAFICO # 19

PARA QUE DESTINOS USTED UTILIZA EL TRANSPORTE DE 54
CARGA PARA EL ENVIO DE LA MERCADERIA

DE QUE MANERA LE GUSTARIA PAGAR A USTED EL 55
SERVICIO RECIBIDO POR LA EMPRESA DE TRANSPORTE

QUE UTILIZA

CUAL NOMBRE DE EMPRESA DE TRANSPORTE DE CARGA 57
RECUERDA EN ESTE MOMENTO

HA PRESENTADO QUEJAS A LA EMPRESA EN EL ULTIMO 58
TRIMESTRE

MARGEN NETO DE UTILIDAD 173
RENTABILIDAD CON RESPECTO A LAS VENTAS 174
DEDUCIENDO LOS GASTOS

17



RESUMEN EJECUTIVO

La realizacion de este proyecto tiene como objetarcun plan estratégico que
mejore la gestion en la empresa de transporte dsspaigex” buscando con ello ser
mas competitivos y obtener un buen ambiente labdeatro de la misma, y asi

otorgar un servicio de calidad generando rentaalligara la empresa.

La empresa Expresstagex tiene como mision brindaseuvicio de calidad en el
transporte de su carga, cumpliendo con los estésdde seguridad, garantia y
tiempos de entrega acordados con nuestros clieatession es ser una empresa de
transporte de carga reconocida a nivel nacionah ooa solida estructura
organizacional, cubriendo las exigencias y expeeiatque proporcione bienestar a

nuestros empleados, clientes y proveedores.

En el primer capitulo, se presenta el planteamiesdb problema, objetivos,
justificacion del tema, marco de referencia y cphtieal, hipoétesis, la misma que sera
validada al concluir la investigacion, los cuales serviran de guia en el desarrollo

de la tesis.

En el segundo capitulo, presenta el escenario myaoricro ambiente. En el macro
se define la situacién en la que se encuentra igl g@n sus respectivos actores
econdmicos, politicos y sociales. En el micro salizan las 5 Fuerzas de Michael
Porter.

En el capitulo tres, muestra el estudio de merdaakado en la investigacion de
campo, analisis de la demanda, disefio de encukstdaporacion de tablas de datos
con el respectivo andlisis para cada preguntajsande la oferta y por ultimo el

analisis de la demanda insatisfecha.

En el capitulo cuatro, refleja el Disefio del Plastr&égico planteado para la
empresa de transporte Expresstagex en funciongeasacteristicas fundamentales
como el analisis de la empresa, resefia historieacrighcion de la empresa,el

diagndstico empresarial interno con la descripai@nla herramienta FODA, la
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matriz de evaluacién de los factores externosesnos y su respectivo analisis para
definir el andlisis de la situacion actual de Igpessa. Ademas se realiza en andlisis
de la Matriz Foda por familias, el mapa de procels@smatrices de fortalecimiento,
mantenimiento, ofensivas, defensiva, los factordticas de éxito y ventajas

organizacionales y escenarios.

Planteando de este modo la filosofia y compromispresarial, principios y valores
que a través de la formulacion, de la mision, wisabjetivos, politicas, estrategias y
planes operativos, 1os mismos que servirdn comeatiiento para enmarcar el

funcionamiento de la empresa Expresstagex.

En este capitulo también se realiza el mapa egitatéel tablero de control y el
POA, los cuales nos sirve para realizar una evilnac control para aplicar en el
disefio de este plan propuesto, ya que permite idefimndo sera aplicable con

respecto al plan operativo que se ha detallado.

Ademas se agrega la estructura financiera, una etapa cual se define la viabilidad
del plan estratégico planteado para la empresaeEstagex, mediante la utilizacion
del balance de resultados proyectado, para definmargen de utilidad para los

proximos afos.

Finalmente, se establece las conclusiones y reaao&mes en funcién de todo el
proceso de investigacion propuesto y la formuladérsoluciones y alternativas, de
tal manera que se pueda generar un contexto gtdahporte para la empresa

Expresstagex en todos sus ambitos.
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CAPITULO |

PLAN DE TESIS

1. TEMA

Disefio del Plan Estratégico para la Empresa de spoate de Carga
“EXPRESSTAGEX S.A” ubicada en el norte de Quito.

2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

EXPRESSTAGEX es una empresa familiar creada paopes naturales, nacio de
una ilusion de la persona que ahora es el dueBin @bhnny Mufioz Alcivar quien es

el gerente de la misma, el motivo de la creacidm gorque él trabajaba como
accionista en la Empresa de Transportes de Card@akba y conocia todo el

proceso de cdmo se manejaba esta empresa y totegitadn de abrirse y crear su
propia compafia. El porqué de salir de esta empeesaporque tenia muchos
problemas, no existia una buena organizacion yegerdpefio ideal en las funciones

de las actividades de esta empresa.

Esta empresa se constituyo el 19 de julio del 2383 accionistas, cuenta con sus
respectivas oficinas como es la matriz Quito y susursales ubicadas en Santo

Domingo y Guayaquil.

El problema surge desde sus inicios ya que al@gstituida legalmente la empresa
no identifica claramente un eje administrativo yptinificacion, basandose tan solo

en una administracion empirica hasta el dia de hoy.

Esto ha ocasionado que la empresa no tome lostivo® necesarios por lo que a lo
largo del tiempo las consecuencias se han ido demchn, por ejemplo no contar
con un control en los procesos, un deficiente flganformacion, en que su cliente

interno no se sienta identificado con su trabajpucho menos con la empresa, y
20



sobre todo la inestabilidad que puede llegar ar tee@etro del mercado y su posiciéon

frente a la competencia.

Actualmente estas debilidades se han convertidonenmayor amenaza pues la
empresa no cuenta con un sistema de comunicaci@ésuado, el personal
administrativo no tiene definido claramente susciomes lo que implica que las
operaciones se realizan de una manera circundstariciacual ha producido
deficiencias que puede causar a lo largo del tiesmaoquiebra por desconocimiento
de un plan estratégico que conlleva lo que es $#mivision, valores y principios lo
cual es de gran importancia para saber a dondeeqillegar y que se quiere

conseguir.

La empresa requiere de estrategias eficientescpanpetir en el mercado y asi tener

una posibilidad de mantener y aumentar su actividad

3. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢, Cual es el mecanismo para lograr el aprovechamnubgit Plan Estratégico en la

Empresa EXPRESTAGEX como fuente de crecimiento.

4. SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

» ¢ Qué factores de indole macro y micro ambientaks@n relacionados con
la creacion de este plan?

» ¢ Cuales son las técnicas mas apropiadas que desamallarse para sujetar
el Plan Estratégico en la empresa EXPRESSTAGEX?

« ¢CoOmo se puede determinar la factibilidad en tddesaspectos para la

creacion de este Plan Estratégico para la emp¢BRESSTAGEX?
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5. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION
5.1 OBJETIVO GENERAL

Disefiar un Plan Estratégico para la Empresa de spoare de Carga
“EXPRESSTAGEX S.A” a nivel nacional.

5.20BJETIVO ESPECIFICO

» Identificar las variables del entorno que afectaecth e indirectamente a la

organizacion de la empresa.

* Realizar el diagnéstico interno de la empresa dasfrorte Expresstagex para

identificar la situacion real.
e Realizar un estudio de mercado para identificalelmanda insatisfecha.
e Estructurar un modelo de Plan Estratégico paralaresa.

» Evaluar financieramente la viabilidad del modelbRlan Estratégico.

6. JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

Especificamente en la Empresa Expresstagex se thatatb que sufre algunas
deficiencias como es la falta de estructura orgamnal, la ausencia de un clima
organizacional y el manejo adecuado de los recimswsmnos en la empresa , lo cual
se ha tomado la decisién de plantear un plan égicat que direccione a ser mas

eficiente en el mercado.

En la actualidad la empresa no cuenta con un eefadaro en su gestion
administrativa, lo que ha provocado un lento crémmo a nivel organizacional, este
aspecto no ha sido considerado como un problerseetmdental y por lo tanto no se

ha buscado posibles soluciones.

La elaboracion de un modelo de Planificacion E&giah para la empresa

Expresstagex, permite evaluar la gestion admitistrae la compania, generando la
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posibilidad de tomar medidas preventivas y cowastio que ayudara la eficiencia
en el uso de recursos y un cumplimiento eficazodeobjetivos administrativos y

empresariales, asi como su permanencia en el tiempo

Este plan contiene todos los aspectos relevantasgpa la empresa disefie su futuro
y establezca la forma de alcanzar sus objetivosa R&to es necesaria la
colaboracién del personal y de todos quienes deuuntaa forma participan dentro
de las actividades de la empresa. Asi se le otrgda misma a posibilidad de
conocer el que hacer y como hacerlo, bajo la candnale alineamientos que haran

gue la permanencia de Expresstagex en el tiempdusadera.

La presente investigacion tiene como matriz la @éea de un proceso de
Planificacion Estratégica que este acorde a lagsiggdes tanto internas como
externas, el mismo que ayudara de manera muy is@b en el desarrollo
eficiente de la empresa EXPRESSTAGEX S.A.

7. MARCO DE REFERENCIA
7.1 MARCO TEORICO

Toda organizacion publica o privada, con/sin anideolucro, necesitan trazar y
ejecutar un plan estratégico. Se convierte en ja He ruta indispensable para
gestionar eficazmente la estrategia y de esta fopmder alcanzar la vision
organizacional o corporativa.

El tema busca basicamente un direccionamiento clarta organizacién para que
esta pueda encaminar adecuadamente sus operadiondamentandose en una
Planificacién Estratégica que se sujeta a sus ikecks basandose en un sustento
cientifico.

Las alternativas para tratar este problema sonnttisi entre ellas tenemos:
Estrategias de crecimiento Integral, Estrategia€zimiento de Diversificacion,
Concéntrica y de servicio es decir las estrategias adecuadas como herramientas
para valorar la situacion de esta compaiia. Compusde ver cada una de estas
estrategias responden a una realidad diferentenlamas que muy dificilmente

puede sujetarse a las necesidades de la empradapsi@s que nacen de una postura
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gue es buscar una maximizacion de los recurso® dkstintos puntos de vista, pero
el decir que una de ellas es el mas adecuado,s&sggr informacion y anular otra
posible solucidn para mejorar la gestion administia

Hemos considerado que el trabajar con teorias iftterst tomando de ellas los
enfoques que se sujetan a nuestras necesidadedrantes el objetivo planteado.
Para muchas empresas se presenta el desafio deecgqummo van a afrontar la
competencia derivada de la globalizacion de la @wda? Una técnica fundamental

para poder responder exitosamente a esa preguldtplaseacion estratégica.

El administrador moderno debe, basicamente admanistas oportunidades

coyunturales para que las variaciones en el meydadalta de conocimientos y los
adelantos tecnoldgicos no se conviertan en ameparasu organizacion y por ende
la puedan desaparecer. La supervivencia de unanipagédn dependera de la
capacidad que tenga para convertir sus recursaecegos en fortalezas y no en

debilidades y vulnerabilidades.

"No hay que temer a la competencia, Si no a lanmpaiencia”.

CONCEPTOS

La planificacion estratégica puede definirse comaenfoque objetivo y sistematico
para la toma de decisiones en una organizaciome&®#n estratégica es una
herramienta que permite a las organizaciones paeg®rpara enfrentar las
situaciones que se presentan en el futuro, ayudemdello a orientar sus esfuerzos
hacia metas realistas de desempefio, por lo cuad@ssario conocer y aplicar los

elementos que intervienen en el proceso de pladreaci

La planeacion estratégica es el proceso gereneialesarrollar y mantener una
direccion estratégica que pueda alinear las metasursos de la organizaciéon con
sus oportunidades cambiantes de mercadeo. Tananéliza la situacion actual y la

gue se espera para el futuro, determina la direa@da empresa y desarrolla medios
para lograr la mision. En realidad, este es unggoaenuy complejo que requiere de
un enfoque sistematico para identificar y analfaatores externos a la organizacion

y confrontarlos con las capacidades de la empilesaual permite orientar la
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empresa hacia oportunidades econdmicas atractarasefia (y para la sociedad), es
decir, adaptadas a sus recursos y su saber haague yofrezcan un potencial
atrayente de crecimiento y rentabilidad, para lal debera precisar la mision de la
empresa, definir sus objetivos, elaborar sus esfied de desarrollo y velar por

mantener una estructura racional en su carteraodeigtos/mercadas.

GENERALIDADES

El Plan estratégico constituye el mapa que guact@dn de corto y mediano plazo
de una organizacion. Es la brdjula que indica plioca que hay que transcurrir para
transitar de una situacion actual a otra referéocieseada.

Todo plan estéa circunscrito a tres variables predamtes. La primera, saber que se
quiere lograr (direccionalidad estratégica); lauseln, como lograr lo que se quiere
(capacidad de gestion); y la tercera, con quiengsi los objetivos (gobernabilidad

estratégica). La combinacion de estos factore® emié permite que el desempefio

organizacional llegue en cantidad, calidad y opodad.

ETAPAS

Las etapas de la planificacion estratégica estatasdgor el desarrollo de la
planificacibn como disciplina y por las definicien&leoldgicas de quien realiza o
encarga la planificacion. De hecho el grado y ayrdidad de la participacion de
los distintos componentes de una organizacion éstémamente ligados al caracter
progresista o conservador de la misma. Asi, unanizgcion participativa y

horizontal, es mucho mas democréatica y progresisi& una organizacion que
planifica desde adentro hacia afuera. En estedggnéis etapas de una planificacion
para una gestion de caracter estratégico, en @a@ones que se precian de

progresistas, son las siguientes:

1. Definicion de la Vision

2. Formulacioén de la Misiéon

'"HERNANDEZ Cesareo, EL PLAN DE MARKETING ESTRATEGICO: GAJPRACTICA PARA
ELABORARLO PASO A PASO.
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Definicion del Ambito de Accion de la Organizacion.

Andlisis y formulacion de las metas y objetivosasgicos.
Diagndstico Participativo.
Politicas y Normas de la Organizacion.

Planes, Programas y Proyectos.

© N o 0o b~

Andlisis de la situacion actual con el Entorno Extee Interno Clave.
(FODA)
9. Implementacion de estrategias. Elaboracion delisep de accion

10. Ejecucion del Plan Estratégico

11. Control y Evaluacion.

7.2 MARCO CONCEPTUAL

Vision.- Es una imagen del futuro, no probable sino posdue deseamos de forma
realista y atractiva. Vivir el futuro en present&s por ello que es el suefio mas

preciado a largo plazo.

La vision de la organizacion a futuro expone de emarevidente y ante todos los
grupos de interés el gran reto empresarial quevenetimpulsa la capacidad creativa

en todas las actividades que se desarrollan defiera de la empresa.

Valores.-El valor es pues captado como un bien, ya queigemgfica con lo

bueno, con lo perfecto o con lo valioso.

Mision.- Es una definicion duradera del objeto de una esapgeie la distingue de
otras similares. La declaracion de la mision seBhkcance de las operaciones de

una empresa en términos de productos y mercados.
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Plan Estratégico.- Es un documento formal en el que se intenta @aspor parte
de los responsables de una compafia (directivosntgs, empresarios) cual sera la

estrategia de la misma durante un periodo de tieggmeralmente de 3 a 5 affos.
Meta.- Son objetivos que nos trazamos para alcanzarlos@enanera eficiente.

Objetivo.- Guarda especial interés en el ambito empresari@ddea que es una
parte esencial en la formulacién estratégica. Getdo no es mas que la expresion

de un deseo mediante acciones concretas para cuohseg

Politica.- Es la fuerza que mueva las instituciones. Ya qdad las circunstancias o
decisiones importantes, pasan por una movida @alitY es que todo gobierno
democratico, depende de la politica, para podecasjautoridad y tomar decisiones

en pro de los ciudadanos.

Estrategia.- Son los métodos que utilizamos para hacer algmtificar la estrategia
0 conjunto de estrategias mas eficaces para uea tancreta naturalmente supone

plantearnos nuestra materia no desde el puntcsdmlmcimientos.

TecnologiaConjunto de teorias y de técnicas que permitenpsdvachamiento
practico del conocimiento cientifico.
8. HIPOTESIS

La implementacion de un Plan Estratégico para IprEsa Expresstagex generara

reorganizacion interna, incremento de competitivigaentabilidad para la misma.
VARIABLE INDEPENDIENTE

* Implementacion de un Plan Estratégico.
VARIABLE DEPENDIENTE

* Reorganizacion Interna: Elaboracion de documentos que respalden la

filosofia.

’Lambin Jean — Jacques “Marketing Estratégico”eBaMéxico: McGraw-Hill, 1997, xxxiii, 610p.
27



Competitividad: Es muy utilizado en los medios empresariales, ipofit y

socioecondmicos en general.
Formula

Competitividad = Lo competitivos que somos estratégicamente + Lo

competitivos que somos operacionalmente.

* Rentabilidad: Mide la eficiencia con la cual la empresa utiliza secursos

financieros.

Formula

Rentabilidad = Beneficio / Recursoshuiaros

9. ASPECTOS METODOLOGICOS

El presente estudio se realiza por medio de unidisie investigacion de tipo
descriptivo o correlacional, con el que se pretethelcribir caracteristicas, estimar
relaciones y efectuar predicciones. Debido a quebgetivo es determinar la
evolucion de determinadas variables y sus relasi@né largo de un periodo de
tiempo, el tipo de disefio de investigacién serjmtedescriptivo longitudinal.

En la investigacion se realizara un analisis dpsed, fundamentado en el
diagndstico de la propuesta de creacion de ungsfatégico, el cual se enfoca a la
expansion de la empresa Expresstagex con la qumiesde alcanzar una mayor

participacion en el mercado de la misma.

Esta fase descriptiva da inicio a la investigacién,ella se realizar4 un analisis
detallado minucioso del sector empresarial a trad&sun modelo adecuado vy
ademas con las estrategias que sirvan como hentasipara valorar la situacion de

esta empresa.

Este método sera escogido porque me permitirdidesgrevaluar cada proceso del
plan estratégico que voy a crear para la EmprepaeEstagex, lo cual me permitira

tener un orden logico y una adecuada transcripbgolas estrategia aplicarse en esta
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compaiiia buscando las herramientas adecuadasmiaition de estas deficiencias

que atraviesa la empresa.

FUENTES Y TECNICAS PARA LA RECOLECCION DE INFORMACI ON

Los procedimientos practicos para la obtencionadafbrmacion se basaran en las

siguientes técnicas:

Observacion Directa: Esta técnica nos permitira aclarar y analizar iggeeencias

diarias de la organizacién y el personal que lafaraman dentro de la empresa
EXPRESSTAGEX. Ademas es necesario contar con datiosigue respalde dicha
situacion en las cuales sea posible constatatudac#dn financiera y administrativa

de la empresa en estudio.

Entrevista: Se utilizara esta técnica para entrevistar a ldabooadores que
conforma la empresa Expresstagex para conocer su®spde vista sobre el

funcionamiento y de que le hace falta a la comppdia el respectivo sustento.

Encuesta: Se hara las respectivas encuestas a los cliedeetas empresas a las
cuales presta servicios la compafiia Expresstagexgomocer sus puntos de vista

sobre el servicio.

Se disefara encuestas y entrevistas, cuyo diseAoesebase a las variables de
contraste, la validacion sera posible a travésr@geprueba piloto. La aplicacion se

echa a todos los que se involucran con la empresa.
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CAPITULO II.- DIAGNOSTICO SITUACIONAL

En el presente capitulo se tratara aspectos relados con el ambiente tanto a nivel
macro y micro en el que la empresa desarrollaastividades con el fin de
determinar las posibilidades de éxito y oportung$adue tiene la misma en el

mercado que actualmente se encuentra. Para etalse los siguientes analisis:

* Macro-entorno

* Micro-entorno

2.1 ANALISIS MACROENTORNO
2.1.1 ASPECTO ECONOMICO

La industria del Transporte, con el pasar del tierna repercudido de gran manera
en la historia gracias a sus constantes luchasspacts: politicos, sociales,
econdmicos, etc.; debido a que sus deseos porguingeejores derechos por el
trabajo que realizan los ha llevado a constitui@®o una de las fuerzas con mayor

incidencia en aspectos que tienen gran relevaaceag) Estado.

Es de conocimiento mundial que por ser un paisande desarrollo la situacion en
un marco general se ha visto empafado por una deriproblemas de orden
econdmico, politico y social, situacién que ha idige un desarrollo armonico y

equilibrado.

Es importante resaltar que el factor que mas hmgeado al pais en los ultimos
afos ha sido la dolarizacion, ya que muchas engpresaonales se vieron afectadas
en su competitividad y esto debido a los elevadstos en la produccion lo que
redujo aun mas la probabilidad de competir tantelemercado interno como el
externo, sin embargo en la actualidad este escemharilogrado una estabilidad

econdmica.
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2.1.1.1 PRODUCTO INTERNO BRUTO

El PIB es un indicador que revela que la efectitigiael valor monetario total de la
produccion de bienes y servicios entre ellos laustiib del transporte de carga
durante un periodo el mismo que suele ser de unkiiel cuadro #1se muestra la
evolucion del PIB desde el afio 2006 — 2009:

CUADRO #1.- EVOLUCION DEL PIB 2008 — 2009
TASAS ANUALES DE CRECIMIENTO

Porcentaje (de Millones de dolares 2000)
2006 2007 2008200

TOTAL PIB 6,0 39 25 65
Agricultura, ganaderia,
silvicultura, caza y pesca 7,8 51 41 5,4

Explotacion de minas y canteras -0,1 -4,7 -9,7 -4,8
Industrias manufactureras (exclt

refinacion de petroleo) 92 71 49 81
Suministro de electricidad y agu: 1,3 0,5 155 12,7
Construccién y obras publicas 73 38 01 138
Comercio al por mayor y al por

menor 5,2 4.7 3,3 6,5
Trasporte, almacenamiento y

comunicaciones 2,3 5,2 3,1 54
Servicios de Intermediacion

financiera 18,3 20,6 80 11,2
Otros servicios 10,5 5,7 5,9 7,0
Servicios gubernamentales 1,9 28 59 146
Servicio doméstico -45 32 0,1

Serv. de intermediacion financie

medidos indirectamente 88 242 116 125
Otros elementos del PIB 7,6 7,0 5,9 7,8

Fuente: Banco Central del Ecuaddglaborado: Comunidad Andina

Como se demuestra en el cuadro # 1, el ProduaonmBruto desde el afio 2005 al
afo 2008, refleja que el mismo, como un indicadmmémico, ha sufrido altos y

bajos esto debido a los constantes cambios que lsutconomia del pais como se
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muestra el PIB del afio 2006 al 2007 sufrié una bajesiderable de casi 2 puntos lo
gue demuestra que la eficiencia como industriagrfas baja en comparacion al afo
mencionado, pero para el afio 2008 la situacionameb® ya que al igual que los
afos anteriores disminuyo la capacidad productivaasi 1,4 puntos, pero ya en el
afio 2009 se superd estos inconvenientes y se &gnéntar el PIB en 4 puntos lo
gue significa que la situacién en el pais en coeste productividad fue mejor y mas

competitiva.

La industria del transporte, en afio 2006 al 20@fementd su participacion en
2,9% lo que demuestra que en esos afios las emplesasvicios de transporte de
cualquier tipo mantenian estabilidad y eficienaiaeé mercado ofreciendo para ese
entonces servicios considerados de calidad, paf@e2008 la situaciéon fue distinta
debido a que su aporte al PIB total disminuyo el?a2porcentaje considerable
teniendo en cuenta la participacion que mantenia@ afo 2007 lo que muestra que
para ese afo se produjo inestabilidad y quiebraettas empresas, pero en el 2009

se impulsa y logra superar su aporte en 2,3%.

Para el afio 2009 el PIB, segun estadisticas detdBeentral del Ecuador a nivel
general culminé con un incremento de 0,9%, niveb lnsiderando que en la
actualidad el pais esta atravesando una crisigg@im que afecta a todas las
industrias ya que no permite un desarrollo norneadus actividades lo que los lleva
en el mayor de los casos a elevar sus costos dieiqmion y por ende a generar

cambios en la economia del pais.

2.1.1.2 TASA DE INTERES

Es importante que se analice las tasas de intetéal ajue el mercado ecuatoriano
maneja, para que la empresa en caso de requefir tjgp de préstamo ya sea para
incrementar su capacidad productiva o simplemenierta en si misma para brindar
un mejor servicio a sus clientes, conozca los gténevigentes en el mercado actual

como se muestra en el cuadro #2:
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CUADRO #2: TASAS DE INTERES ACTIVA'Y PASIVA A ENERO 2010

TASAS DE INTERES  ACTIVA  PASIVA
ENERO 2010 9,13% 5,24%

Fuente: Banco Central del Ecuador Elaborado por: Autora de tesis

Para enero 2010 se puede decir que si la empréaapop realizar algun tipo de
préstamo en cualquier institucion financiera dés$ p@ndria que pagar por el uso del
dinero obtenido un 9,13% anual, y la empresa redidbestas instituciones como

pago de tener sus depdositos en las mismas un 5,24%.

La empresa en el caso de llegar a un endeudamenitentaria dos tipos de
situaciones: la primera positiva debido a que zaalina inversion que le permitira
brindar a sus clientes un servicio con valor agtegade mayor calidad lo que lo
beneficiara en la manera que le permite posiciendasto en la mente del
consumidor final como en el mercado, logrando nreta sus clientes y a los que
utilizan sus servicios de manera eventual los lcéeates fijos. Otra situacion que
podria enfrentar la empresa es que no pueda kegalrir sus deudas bancarias esto

debido al empirismo con el cual se maneja en laa#idad a la empresa.

2.1.1.3 TASA DE INFLACION

El Ecuador al afio 2009, culminé con una inflacid@ d4,31% una cifra muy
gratificante en relacion a la del 2008 que alca#lzZ®,83% lo que demuestra que en
este afo el pais dejo de experimentar un crecilm@mtinuo y generalizado de los
precios de los bienes y servicios de la canasi@ddamiliar y de aquellos factores
productivos de la economia como es el caso dentgsesas de transporte de carga
que de esta manera podrian afrontar nuevos retosuiga mejor perspectiva en

cuanto a inflacién y por ende a precio se refieséy se evidencia en el cuadro # 3:
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CUADRO #3: INFLACION 2009 — 2010

FECHA VALOR
Diciembre-31-2010 3.33 %
Noviembre-30-2010 2.80 %
Octubre-31-2010 2.52 %
Septiembre-30-2010 2.26 %
Agosto-31-2010 2.00 %
Julio-31-2010 1.89 %
Junio-30-2010 1.87 %
Mayo-31-2010 1.88 %
Abril-30-2010 1.86 %
Marzo-31-2010 1.34 %
Febrero-28-2010 1.17 %
Enero-31-2010 0.83 %
Diciembre-31-2009 4.31 %
Noviembre-30-2009 3.71 %
Octubre-31-2009 3.37 %
Septiembre-30-2009 3.12 %
Agosto-31-2009 2.48 %
Julio-31-2009 2.79 %
Junio-30-2009 2.86 %
Mayo-31-2009 2.94 %
Abril-30-2009 2.95 %
Marzo-31-2009 2.28 %
Febrero-28-2009 1.18 %
Enero-31-2009 0.71 %

Fuente: Banco Central del Ecuador  Elaborado por: Autora de tesis

2.1.2 ASPECTO SOCIAL

Dentro de este andlisis es importante tomar entawalemas aquellas variables que
tienen que ver con el aspecto social ya que sas &t que evidencian el estilo y la
calidad de vida que en la actualidad se encuefdsapersonas que forman parte del

mercado o lugar en la cual la empresa desarralactividades.

Las variables a tomar en cuenta para tener un gar@mas claro de esta situacion,
en relacion a los ingresos que estas personas rpobdener y les pueda brindar la
posibilidad de utilizar el servicio que la empresace; son los siguientes: el indice

la delincuencia.
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2.1.2.1 DELINCUENCIA

Otro factor social que afecta a la empresa ensdrdalo normal de sus actividades
son los asaltos en las carreteras debido a quereaderia que se transporta es muy
cara, lo cual genera pérdidas para los duefios dmpaesa, elevando los costos de
transportacion y percibiendo menor porcentaje aleagcias por la prestacion del

servicio que la empresa ofrece a sus clientes.

Para el afio 2009 la empresa Expresstagex aframt0 aisaltos en las carreteras del
pais y a pesar de que la empresa cuenta con umosdgutransportacion de la

mercaderia esta no cubre el 100% lo que reportadlgsadesembolsos de dinero por
parte de la empresa traducidos en perdidas. Laesaor mantener a sus clientes
ofrece un servicio adicional que es el de ase@ir8f% de la carga y el cliente en
estos casos Unicamente asume el 10% pero estenfagecebviamente es elevado,

pero debido a este convenio, la empresa debe kaesonsable en estos casos.

2.1.3 ASPECTO POLITICO

En lo referente al ambito politico es necesario gedo enmarque desde varios
puntos de vista como lo son aquellas politicas mu#meentales que el Estado
Ecuatoriano ha impulsado en la industria del trartspdel pais a través de la
jurisdicciéon del Ministerio de Transporte y a sz y®r medio de la Subsecretaria de

Transporte Terrestre y ferroviario.

La politica gubernamental a la cual se hace ret@aeor medio de la subsecretaria
de transporte y la misma que tiene relacion a lgacpesada de las empresas
dedicadas a esta labor, a continuacién se presémt@municado enunciado por el

Ministro a los sefiores transportistas:
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MINISTERIO DE TRANSPORTE Y OBRAS PUBLICAS
SUBSECRETARIA DE TRANSPORTE TERRESTRE Y FERROVIARIO
UNIDAD DE PESOS Y DIMENSIONES

COMUNICADO A LOS SENORES TRANSPORTISTAS DE CARGA
PESADA, EMPRESAS QUE GENERAN CARGA, PUERTOS MARITIMOS Y
TERRESTRES, ADUANAS, ENCARGADOS DE CONTROL DE
TRANSPORTE TERRESTRE Y AFINES.

El Ministerio de Transporte y Obras Publicas infaranlos Sefiores Transportistas de
Carga Pesada, Empresas Generadoras de Carga yoP#éhli General, que en
cumplimiento a la Ley de Caminos y su ReglamentticAfivo, que se encuentra
efectuando el control de pesos y dimensiones &db&ulos que transportan carga
pesada y hacen uso de las carreteras de la redeVidhis.

En vista de que algunos vehiculos de carga, in@empb tipificado en los
documentos citados anteriormente, causando ponexteo la destruccion de la red
vial nacional, y tomando en cuenta el proceso deakzacion con los sectores
productivos, se considera gaepartir del 30 de junio del 20Q9se realizara un
estricto control a los vehiculos de carga pesadasastaciones de pesaje que tiene
el MTOP en el Pafs

VER ANEXO N° 1

2.1.3.1 LEY DE TRANSITO

Dentro del aspecto politico también es importanéealcar sobre la Leyy
Reglamentos de Transito para el transporte teeresttablecida en la Constitucion
del Presidente actual para los conductores profalss y no profesionales, la cual es
restablecida por los miembros de la Comisién Nadiate Transito quienes se
reunieron con autoridades de la Comision de Trarddl Guayas (CTG), Policia
Nacional de Transito y jueces, para definir el fatoninico que sera utilizado en la

aplicacion de las contravenciones contempladaa eodva Ley de Transito.

*Comunicado Transportistas
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Ademas si no se cumpliere con lo establecido eteyadetransito se cometera
infracciones las cuales afectara con la disminud®puntos ala licencia de conducir
0 la suspension de la misma de acuerdo al numer@ui¢osdescontados o
contravenciones graves como causa de accident@s ssspendida la licencia de

conducir para siempte

Con respecto al tema de analisis como es la Empdes#&ransporte de carga
Expresstagex, se debe tomar muy en cuenta la huggvde Transito, ya que esto de
una u otra forma afectaran a la compainiia por faacciones de transito cometidas
por los conductores. Para ello se planteard egiaatecomo capacitar a los
conductores en temas relacionados en primeros@jirevencion y ley de transito,
ademas se proporcionara mantenimiento a todosdbiwos (dos veces al afio o
cuando sean necesarios), lo cual se detallard gansicurso del desarrollo del plan
estratégico propuesto. Con esto se conseguirdgueoiaductores al momento de
conducir sean precavidos y no cometan ningun tipandracciones graves que

afecten a la suspension de labores.

VER ANEXO N° 2

2.1.3.2 VIAS DE COMUNICACION

Para evitar estos tipos de infracciones cometidadgs conductores, El Presidente
de la Republica actual junto con el Ministro deriBorte Terrestre ha planteado un
proyecto de la reparacion de la red nacional destmeasincluido en el programa
gubernamental, que busca dotar a todo el paisrdeteras de primer orden. Ademas
propone que desde el proximo afio las administrasiomunicipales se hagan cargo
de las obras de mantenimiento de su red terciaala para lo que el gobierno

nacional giraria unos recursos y ante lo que lasdatarios territoriales asumirian la

responsabilidad de la correcta ejecucion del dinero

4Ley de Trénsito “Comisién de Transito del Guayas®; Policia Nacional de Transito y Jueces”
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“A partir del aflo 2012 lo que acordamos y creo egiena buena noticia para todos y
gue facilita mucho el proceso es que el gobierra Igs recursos para vias terciarias
y cada municipio asume su responsabilidad. Y quéta que son los alcaldes los
que van a velar por arreglar la carretera aqui,apaglar la carretera alla, porque
ademas son los que estan en permanente contacka gente, con las comunidades,
con las Juntas de Accién Comunal; son los queeadibpresion®.

De acuerdo a la reconstruccion de la red nacioealcareteras ha sido muy
beneficioso tanto para los sefiores transportistaodos pasajeros ya que las vias
para dirigirse a la mayoria de provincias se ericaenen buen estado y esto
permitira a la disminucion de accidentes causadow¥ias en mal estado. Referente
a lo que es la Empresa de Transporte de Carga €stagex lo ha beneficiado casi
en su totalidad ya que la vias con direccién aolacpor donde transporta la carga
esta en buenas condiciones, lo cual ha permitetgatl al destino requerido en un

menor tiempo y en buenas condiciones.

>Anuncio del Presidente de la Republica del EcuadonVinistro de Transporte
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2.2 ANALISIS MICROENTORNO

2.2.1 CINCO FUERZAS DE MICHAEL PORTER

En la actualidad es muy popular el enfoque que d&thPorter ha aportado a la
planificacién de la estrategia corporativa de lagpmesas. Segun este autor, existen
cinco fuerzas que determinan las consecuenciasndabilidad a largo plazo de un
mercado o de algun segmento de éste. La corpordeida evaluar sus objetivos y
recursos frente a éstas cinco fuerzas que rigeangetencia industrial: (ver gréfico
#2)

El modelo de las Cinco Fuerzas de Porter propormaagelo de reflexion estratégica
sistemética para determinar la rentabilidad deaatos, normalmente con el fin de
evaluar el valor y la proyeccion futura de empresasnidades de negocio que

operan en dicho sector.

GRAFICO #1: CINCO FUERZAS DE PORTER

Amenaza de
los nuevos
competidores

Poder de
negociacion de Poder dl:m
los negociac
proveedores de los clientes

Amenaza de
productos y
servicios
sustitutivos

Fuente: http://es.wikipedia.org/wiki/Archivo:Modelo_Portevg
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ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER PARA LA EMP RESA
DE TRANSPORTE DE CARGA “EXPRESSTAGEX S.A”

2.2.1.1 PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES O
VENDEDORES

El “poder de negociacidn” se refiere a una amemapaesta sobre la industria por
parte de los proveedores, a causa del poder déstipe disponen ya sea por su grado
de concentracion, por la especificidad de los irmigque proveen, por el impacto de

estos insumos en el costo de la industria.

Parala empresa que se esta analizando, el podexgdeiacion de los proveedores se
limita a uno solo, debido a que la empresa Unicéen@sume los costos de
combustible. El proveedor de este insumo es la lBasa “Los Angeles”, ubicada
en la ciudad de Quevedo, la cual carga el combestibtodos los camiones que
trabajan para la empresa, el costo mensual de ggageste insumo por el despacho
de combustibles de todos los camiones es de 35@bedsd Pero los servicios
adicionales que los camiones requieren para suemamento como: lavado,
engrasado, cambios de aceite, control de llantasg etros, son asumidos por los
propietarios de los camiones de carga, cabe destaealos duefios de estos son
remunerados por su trabajo y con ello deben cabtas gastos pero la empresa tiene
a su cargo cuatro camiones los cuales son de pansabilidad pero no mantienen
ningun proveedor fijo. Para poder cubrir los costesvados de este mantenimiento,
la empresa entrega a cada chofer cien ($100) dopemeviaje, los mismos que son
utilizados en el momento que sea requerido, es de@ puede ser en cualquier
punto geografico del pais y por obvias razonesploseedores siempre van hacer

diferentes.

2.2.1.2 PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES O
CLIENTES.

La capacidad de negociar con los clientes requek@nalisis de los factores mas
importantes en el momento de la decision de compra.
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Debidoa la jerarquia y trascendencia de los clientés importantes que la empresa
cuenta en su cartera, el analisis del poder decragon de los clientes para la
empresa no es muy buena debido a que ellos ej@ieeio tipo de presion o
influencia en el mercado y pueden llegar a orgasézaon otros para obtener de la

empresa mas beneficios al adquirir el servicio lgueampresa les brinda como:

* Facilidades o precios para el cambio de proveedor.

» Grado de diferenciacion de los productos del prooee

* Presencia de productos sustitutivos.

* Amenaza de integracion vertical hacia adelant@si@ioveedores.

* Amenaza de integracion vertical hacia atras dedogpetidores.

* Precio de los productos del proveedor en relacaimet precio del producto

final.

Entre ellos tenemos los clientes fijos y eventudles cuales se destacan a
continuacion:

Entre los mas importantes tenemos:

MARATHON SPORT
FRESFLOR C.1.A
SEPRI

MIPROARSA
CERLUX

FEHIERRO

GRIFINE S.A

DN N N N Y U N N

LA LLAVE S.A

El cliente méas destacado dentro de la empresa dgaCBExpresstagex es
MARATHON SPORT, ya que es una empresa muy grande yuenas fuentes
econdémicas, esta empresa abarca algunas emprekes @iales distribuye la

mercaderia como son:
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e TELESHOP

» SUPERDEPORTE
e MEDEPORT

* MILDEPORTE

e DETAL MIX
 BATISPORT

* MIX DEPORTIVO

De manera que esta empresa, MARATHON SPORTS, ctiemaecfijo simboliza el
70% de participacion en los ingresos de la empdesaarga Expresstagex, en
cambio los otros clientes mencionados en unioredijos y eventuales simbolizan
el otro 30%. El que la empresa tenga un cliente itaportante como lo es
MARATHON SPORTS es un punto a favor debido a qua é&s permite una
consolidacion financiera y economica ademas deguara estabilidad en el mercado
ya que esta importante empresa conoce de la sgénepeofesionalismo con la que
se maneja la empresa a la cual se estéd analiz8mdembargo, cabe mencionar que
también tiene su grado de riesgo, por cuanto laresappodria incurrir en un gran
problema en el caso de perder a su principal €lient

Entre los Clientes Eventuales se destacan a caweiidmlos siguientes:

ALMACEN EL GATO
COTZUL

LIVANSUD S.A
ALMACENES BOYACA
SUPRINSA
ECUALMAT S.A
ILGA

MEDEXA
ECUAIMCO S.A
INCAMEP S.A
CONFAIDA S.A
REMANSER S.A

AN N N N Y N U U U N NN
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v NOURIT S.A

Estos son algunos de los clientes que mas freceenia la carga por medio de la
empresa Expresstagex, aqui hay que destacar gdebseéa promocionar mas los
beneficios para que se conviertan en cliente figesarrollando estrategias que

procuren el convencimiento de los mismos.

Expresstagex cuenta con sucursales en ciudades. @uitw, Santo Domingo y

Guayaquil y a continuacion se detalla su cliente mportante en estas ciudades:
La empresa mas grande (cliente) es MARATHON SPORiV&l de QUITO
La empresa mas grande (cliente) es ECUACERAMICQOfvel de Santo Domingo

La empresa mas grande (cliente) es CEDAL (CorpdnaEcuatoriana de Aluminio)

a nivel de Guayaquil.

Es evidente que en cada ciudad donde la empresastiss sucursales brinda y ofrece
Sus servicios a las empresas mas importantes gaeidas lo que es muy bueno para
la organizacion, ya que estas le generan mayoabiidad y por ende la empresa

debe encaminar sus esfuerzos para tratar de maatens clientes satisfechos.

2.2.1.3 AMENAZA DE NUEVOS ENTRANTES

El atractivo del mercado o el segmento dependeuddan faciles de franquear son
las barreras para los nuevos participantes queapukghar con nuevos recursos y
capacidades para apoderarse de una porcién dehaoerc

En un mercado muy competitivo y en el cual se efieen sin nimero de bienes y
servicios las industrias y sin dudar a duda latrdelsporte han puesto cierto tipo de
restricciones para evitar en cierta manera la estparde negocios del mismo tipo.
Pero hay que tomar en cuenta que pueden existhoauategrantes en la misma
rama de la oferta de servicios de transporte dggagsada que pueden ser empresas
0 personas que en un momento determinado se puedeertir en competidores
reales, pero la diferencia radicard en que la esapde Transporte de carga
“EXPRESSTAGEX S.A'tuenta con estos factores a su favor:

43



+ Existencia de barreras de entrada.

» Diferencias de servicio en propiedad.

« Valor del servicio.

« Acceso a la distribucion.

+ Ventajas absolutas en precio.

« Acceso y conexién con mas canales de distribucion.

« Mejoras progresivas en la tecnologia (transporte) .
a. BARRERAS DE ENTRADA

Las barreras de entrada, son las dificultades guensuentra una empresa a la hora
de poder acceder a una nueva industria. Estasrésuwedificultades pueden ser de
caracter diferente; econdmicas, politicas, socidlesla industria tiene una serie de

condicionantes que impiden que nuevas empresagsp@eapezar a competir.

Por lo general dentro de la empresa de transpaetearga Expresstagex se analizara
las barreras economicas las cuales buscaremosirapkicherramientas operativas
son cosas que todas las empresas deben aplicatamstrategia es aquello que hace

diferente a una empresa en particular.

Cualquier compafiia que no tenga una estrategiaugsvoinerable y puede ser

derribada por los vientos de la competencia.

A continuacion hablaremos sobre el capital y ladémgia que utiliza esta empresa

para el funcionamiento.
b. CAPITAL

Al momento que se inicio la compafia se lo hizo tres socios, los cuales son
familiares y pusieron el aporte propio entre l@s tde treinta mil délares ($30.000)
solo para abrir las oficinas con todos los impleio&igue conforma la creacion de la
empresa. Por otro lado los socios ya contaban osncdmiones cada uno para

brindar el servicio a los clientes.
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c. TECNOLOGIA

La empresa que es motivo de estudio cuenta constems operativo, equipo de
comunicacion, computadores y fax para el manejmdes los movimientos que se
hace para la recepcién y despacho de las mercadaritbs respectivos puntos de
entrega, también para llevar las cuentas sobrmatdiamiento de toda la empresa

los cuales contienen pagos, sueldos etc.
d. ECONOMIAS DE ESCALA

Para la empresa Expresstagex, seria importanteptretar la mayor cantidad de
productos en cada viaje, puesto que asi se dismitag/ costos individuales de
operacion. En el caso de que una empresa nueweng@eetiplicar esta estrategia,
encontraria serias dificultades por el bajo nunderglientes que puede poseer en sus
inicios y si no posee una estructura fuerte eneferente a capital de trabajo, no

podria sostener este comportamiento.
e. DIFERENCIACION DEL SERVICIO

Significa que la empresa establecida tiene ideatifon de servicio y lealtad de
cliente, esto crea una fuerte barrera de entradpgduerza a los posibles entrantes

a gastarse fuertes sumas en constituir una imagjesevicio.

Una de las ventajas que mantiene la empresa deébrsewlustrial como es

Expresstagex ya funcionando es la identidad decsenvla lealtad de sus clientes.
f. REQUISITOS DE CAPITAL

Necesidad de invertir recursos financieros elevagosolo para la constitucion de la
empresa o instalaciones sino también para conczdditos a los clientes, tener

ampliacion de bodegas, cubrir inversiones inicjats
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g. ACCESO A LOS CANALES DE DISTRIBUCION

Necesidad de conseguir distribucion para su servi@ empresa debe persuadir a
los canales para que acepten su servicio mediarsgindicion de precio,

promociones de esta manera, reducira sus costgsegrientara los beneficios.

La creacion de un nuevo y propio canal de distidoudisminuye el riesgo, pero a la
vez el nivel de inversiéon el tiempo en capacitacidnfalta de experiencia en los
procesos de la organizacion. Trabajar con un adistribucion existente también
disminuye la utilidad que es necesario para podeortizar la inversion. Sin
embargo la empresa ha ganado un posicionamientel emercado y esto le
favoreceria ampliar su cobertura no solo a empregasductoras o
comercializadoras, ademas también lo podria haggeamediarios de la cadena de

distribucion.
h. CURVA DE APRENDIZAJE O EXPERIENCIA

Las curvas de aprendizaje se pueden aplicar tantindaviduos como a

organizaciones. El aprendizaje individual es laamgejque se obtiene cuando las
personas repiten un proceso y adquieren habilefadlencia o practicidad a partir de
Su propia experiencia. El aprendizaje de la orgam@in también es el resultado de la
practica como es en el caso de la empresa de tra@gpe carga Expresstagex, la

cual proviene de cambios mediante estrategiasgieaer un eficiente servicio.

i. POLITICA DEL GOBIERNO

El gobierno puede facilitar el ingreso a limitadplicacion de contratos sanitarios,
contratos fiscales, impuestos, leyes de protecai@gulaciones, legislaciones. En
este caso en particular estos factores inciden aleera directa a la posibilidad de

crear empresas.

2.2.1.4 AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTIVOS

Un mercado o0 segmento no es atractivo si existedugtos sustitutos reales o

potenciales. La situacibn se complica si los gutst estan mas avanzados
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tecnolégicamente o pueden entrar a precios mas beghuciendo los margenes de
utilidad de la corporacion y de la industria.

Al hablar de sustitutos para la empresa que seaasiiZzando se podria decir que las
empresas de servicios que pueden en cierta maustituis las actividades de la
empresa son: las de Courier (pero cuando la cargke @oco peso), los de entrega
puerta a puerta (pero no brindan las mismas gasgnfero en realidad el servicio
tiende por parte de los demandantes del mismojegto eanodo, a sustituirlos por
otros que les brinde mayor rapidez y eficienciggoo el grado de diferencia en
precios del trasporte de carga aunque a vecesmmant@n cuenta la garantia que
otras empresas les ofrecen sobre la carga quetegpbrtan caso que no sucede con
la empresa de Transporte de cadPRESSTAGEX S.A”

2.2.1.5 RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES

Para una corporacién ser4 mas dificil competir enmercado o en uno de sus
segmentos donde los competidores estén muy bieicigpualos, sean muy

numerosos y los costos fijos sean altos, pues aateshente estara enfrentada a
guerras de precios, campafas publicitarias aggespa@mociones y entrada de

nuevos productos.

Parala empresapor ser una de las mas importamtesigionadas en el mercado de
transporte de carga pesada, competir con otralgpempresas que ofrecen el mismo
servicio en cierta manera es mas facil debido aegusonocida por el buen servicio
que brinda razon por la cual cuenta en su carteralidntes con empresas muy
importantes y no le afecta de gran manera lo quddands empresas realizan si esta
sigue brindando la calidad de servicio que hast&tigalidad ofrece a sus clientes.

A continuacién se destacaran los competidores dmfaesa Expresstagex:

* UNITRANSA

» TRANSDIR

* ENETSA

» SERVIENTREGA
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» TRANSPORTES PICHINCHA
* TRANSECUADOR
* TRANSPORTES QUITO

Estas empresas de carga que prestan serviciosustatas en el sector norte de
Quito, el cual es el lugar de estudio, pero las m&ganas al lugar donde se
encuentra ubicada la empresa de carga EXPRESSTABEXS siguientes:

* TRANSECUADOR
e TRANSPORTES QUITO
* ENETSA

A continuacion se destacara los competidores cemesjpectivas caracteristicas. Ver
cuadro N # 4
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CUADRO #4: COMPETIDORES DE LA EMPRESA DE TRANSPORTE DE
CARGA EXPRESSTAGEX

VARIABLES EXPRESSTAGEX TRANSECUADOR TRANSPORTES ENETSA

QUITO
Seriedad en el
servicio que Muy Bueno Bueno Bueno Bueno
brinda
Bodegas
amplias y Medianas Grandes Medianas Grandes
apropiadas
Posicionamiento
en el mercado Nivel medio Nivel Alto Nivel medio  Nivel Alto
Costo por el
servicio Bajos Medios Bajos Medios
Seqguro en la
Carga 90% 80% 80% 80%
Destinos que Quito, Quito,
ofrece la Guayaquil, Quito, Quito, Guayaquil,
empresa para Santo Domingc  Guayaquil y Guayaquil, Manta y
enviar la Carga y Loja Cuenca Portoviejo  Portoviejo
Puntos de
Entrega que  Puerta a puertia Solo en oficinas Solo en Puerta a
ofrece oficinas puerta
NUumero de 8 camiones 16 entre 12 camiones 24 entre
camiones Hinos GH camiones y camiones'y
trailer trailer
Tipo de Modernos Antiguos y Antiguosy  Antiguos vy
unidades modernos modernos modernos
Prestigio de la Media Alta Media Alta
empresa
Frecuencias de Seguidos Parciales Seguidos Seguidos
viaje
Cumplimientos Siempre A veces Devezen Siempre
de contrato cuando

Elaborado por: Autora de tesis
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2.2.1.5.1 COMPETENCIA “EL FERROCARRIL”

Como dejar por alto al competidor de las empresasasporte de carga, segun el
enunciado del Presidente de la Republica, el farrbaecuperard sus puntos de

recorrido y empezara a dar ruta nuevamente tam@asajeros, turistas y carga.

La Empresa Nacional de Ferrocarriles del Estadzpgciona servicio de transporte
mixto, es decir para pasajeros, turistas y cargsa Bl efecto cuenta con trenes a
diesel-eléctricas y vapor, autocarriles y ferro ican®s que se movilizan por rutas
cortas. En la actualidad el ferrocarril se enc@efincionando a un 29,3% de su
capacidad total, es decir que de los 967 kilometi®mssia férrea, solo 284 estan

operando.

Pero el problema del ferrocarril no solo se lingitastado de la via, sino también al
estado de las maquinas, se necesita de un vatxiagado de $400 millones para su

respectiva reparacion.

FERROCARRIL
CRUZE TOTAL DE NUEVE
PROVINCIAS
Division Division | Subdivision
Norte Sur Sur
Pichincha Guayas Chimborazo
Imbabura Canar Caiar
Esmeraldag Chimborazc  Azuay
Tungurahué
Cotopaxi
Pichincha

Fuente: Empresa Nacional de Ferrocarrilesdel EsEdborado por: Autora de tesis

Actualmente, la Empresa Nacional de FerrocarrikdsEgtado proporciona servicio

de transporte mixto, es decir, para pasajerostasry carga.
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De acuerdo al analisis sobre la rehabilitacionFagtocarril Ecuatoriano constituye
un proyecto de desarrollo sostenible que beneficmrméas de seis millones de
habitantes de 15 provincias y 39 municipios dek pie permitird recuperar la
“Cultura del Ferrocarril”, este proyecto se basa exd abrir las puertas al turismo, es
decir en el servicio de transportar pasajerosstasiy carga ya sea de los turistas o

de los duefios residentes en las paradas que tiEag@carril.

Para la Empresa de Transporte de Carga Expresstagax totalidad no le afectaria
ya que la rehabilitacion del Ferrocarril se basa erael turismo que de encargarse
en llevar mercaderia de las empresas que hoy extdjen el servicio de la misma 'y
si asi fuera el Ferrocarril no brindaria los beme§ que ofrece la empresa
Expresstagex como es la cobertura de Quito a S2omango y Guayaquil como se

puede notar el Ferrocarril no tiene parada paraoSaomingo ni los beneficios que

ofrece la compafiia como es el servicio de puepaesta, es claro el Ferrocarril es
grande y puede llevar bastante carga y el costdepser menor pero igual el cliente
necesita de un medio de transporte para llegarparieda donde sale el Ferrocarril
entonces el cliente alutilizar el servicio de umapeesa de transporte se ahorra
tiempo y mas que todo que su mercaderia la entnegpiede el cliente solicite con

garantia del 100%. Segun una pregunta abiertaequesabzo a los habitantes se llego
a una conclusion que ellos preferian enviar susreiendas o mercaderia por medio
de empresas de transporte ya que los beneficioslisgnentes y sus encomiendas
aveces son para familiares o mercaderia en pocdislades entonces para ellos lo

mejor es enviar su mercaderia por medio deempdesaansporte de carga.
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CAPITULO lil.- ANALISIS DE MERCADO

En el presente capitulo se realizara un estudimeleado que nos permita conocer
las necesidades y prioridades de los clientes,iémdonocer la aceptacion que tiene
la empresa Expresstagex dentro del mercado deptrdaesa nivel que presta sus
servicios, de manera que nos servira para determiaa estrategias de

funcionamiento y establecimiento para el proyetantado.

A continuacion veremos lo que es una investigad®mercado.

3.1 INVESTIGACION DE MERCADO

Se puede definir como la recopilacion y analisisnflermacion, en lo que respecta al
mundo de la empresa y del mercado, realizadosrdefsistematica o expresa, para
poder tomar decisiones dentro del campo del makestratégico y operativb.

Se trata, en definitiva, de una potente herramjeqia debe permitir a la empresa
obtener la informacion necesaria para establesedifarentes politicas, objetivos,
planes y estrategias mas adecuadas a sus intereses.

En el término méas basico, un andlisis de mercadm estudio de:

+ Un problema en particular o una oportunidad de atgrc

+ Las necesidades de un mercado objetivo que regdersolucionar un
problema o una oportunidad.

+ Ideas para el mercadeo de un producto en partiulan servicio que

satisfaga las necesidades de un mercado objetivo.

® HILLY, Jones, Administracion Estratégica un Enfedategrado
52



OBJETIVO

v Conocer las caracteristicas de todos los integgategkemercado de transporte
de carga, las cuales nos servira para el desadwllproyecto planteado.

3.1.2 ANALISIS DE LA DEMANDA

Mediante este andlisis conoceremos como es la dkntpre actualmente tiene la
empresa de transporte de carga Expresstagex, estocuales son las

caracteristicas, las necesidades, los comportamsieluis deseos y las actitudes
de los clientes, esto permitira acceder a la indmion de alto interés que la

utilizaremos en el desarrollo del plan estratédgeanarketing.

3.1.3 LA MUESTRA
Conoceremos un concepto basico de lo que es ygparsirve realizar la muestra.

Concepto: Es la actividad por la cual se toman ciertas nnagste una poblacion de
elementos de los cuales vamos a tomar ciertogiostde decision, el muestreo es
importante porque a través de él podemos haceisanéle situaciones de una
empresa o de algiin campo de la soci€dad.

La poblacién que se va a estudiar son los clieqtes ocupan el servicio de

transporte de carga que ofrecen las empresas abieadorte de quito.

3.1.3 1 TAMANO DE LA MUESTRA

Para la captura de la informacion de los client@enziales se trabajara sobre la

muestra obtenida mediante la siguiente formula:

7WWW.ine.es/revistas/estaespa/38_1.pdf
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M= (1.96)2 x 0.30 x 0.70 x 1000
e2 x (N-1) + 22 % x g

M= Z2p xqxN

(10)2x (999-1) + (1.96)2 x 0.30 x 0.70

M=74.69 = 75
Donde:
Z = Nivel de Confianza 95% = 1,96

N = Universo 1000 Clientes (empresas que utilizamsporte)

p = Probabilidad a favor 70%
g = Probabilidad en contra 30%
e= Error estandar 10%
M = Tamafio de la Muestra 75

v" SON 75 ENCUESTAS A REALIZARSE

3.1.4 DISENO DE LA ENCUESTA

Esta técnica nos permitird conocer las expectatieatos clientes de las empresas
que utilizan el servicio de transporte, utilizangoeguntas que nos permitan

identificar claramente las necesidades, con eldicumplir con los objetivos de esta

investigacion.
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ENCUESTA

OBJETIVO: Conocer las necesidades y prioridades de lostetiese las empresas

de transporte de carga

NOTA: Responda sefialando con un vistpd una (x) la opcién méas adecuada.

1.

La empresa de transporte de carga que usted utilizan base a que factor

realiza el cobro por el envid de la mercaderia.

Peso TonDa |:|
Bulto Cartd | []

. La empresa de transporte que usted utiliza qué vatoe cobra por el

envio de un Kg. de la mercaderia. Especifique el ka de acuerdo a

(cartén, peso, bulto o tonelada).

Esta de acuerdo con los precios que impone la empeepor el servicio

que brinda.
Sl...... NO...... INDIFERENTE.......

La empresa de transporte de carga que usted utilizpara el envié de la

mercaderia que beneficio le brinda.

Puntualidad Segul;ld I:I
Cumplimiento Rapig I:I
Otros |:|

La empresa cumple con todos los beneficios que leBece al enviar la

mercaderia al respectivo destino.

55



6. Esta usted de acuerdo con la atencién que le brinda empresa de
transporte de carga que utiliza al hacer el contrai para negociar sobre

el envié de sus mercaderias.

Completamente de acuerdo
De acuerdo

Indiferente

En desacuerdo

1O

Completamente en desacuerdo

7. Cree usted que es indispensable que las empresasti@@sporte cuenten
con el seguro de carga.

8. Le gustaria a usted como cliente que la empresa queiliza amplié sus

bodegas para que le brinde un mejor servicio.
Sl...... NO...... INDIFERENTE......

9. Esta plenamente satisfecho con el servicio que ptasla empresa de
transporte de carga que usted utiliza.

Sl...... NO...... INDIFERENTE......

10. Cuantas veces al mes usted utiliza los servicioseagbrinda la Empresa de
Transporte de Carga.

o-2 [] 3-4  [] mas []

11.En qué mes o meses del afio usted utiliza con masduencia los servicios

de la Empresa de Transporte de Carga.

Enero Mayo Septiembre
Febrero Junio Octubre
Marzo Julio Noviembre
Abril Agosto Diciembre
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12.Qué volumen de carga promedio al mes emplea su enagga al enviarla a
los respectivos destinos. (en cajas, peso, bultokneladas)

13. Para que destinos usted utiliza el transporte deacga para el envio de la

mercaderia

Quito
Guayaquil
Santo Domingo
Cuenca

Loja

Manta

Otros

HNNIEININN

14.De qué manera le gustaria pagar a usted el servici@cibido por la

empresa de transporte de carga.

Contado Dcrédito D

15.¢Cual nombre de empresa de transporte de carga reerda en este

momento?

16.Ha presentado quejas a la empresa en el ultimo triestre

Sl..... NO..... INDERENTE.........

GRACIAS POR SU ELABORACION
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3.1.5 PROCESAMIENTO DE DATOS

Los resultados se presentaran mediante cuadrdgogrg andlisis generales, para
luego proceder a realizar la estructuracion de esisategias para satisfacer al
mercado.

La empresa de transporte de carga que usted utilizan base a que factor realiza
el cobro por el envié de la mercaderia.

CUADRO #5
Datos | Frecuencie Porcentaje
Peso 16 21%
Bulto 15 20%
Tonelada 1 1%
Carton 43 58%
SUMA 75 100%

Fuente: Andlisis de Mercado Elaborado por: Autora de tesis

GRAFICO # 2

La empresa de transporte de carga que
usted utiliza en base a que factor realiza el
cobro por el envio de la mercaderia

m Peso
m Bulto
= Tonelada

= Carton

Fuente: Analisis de Mercado Elaborado por: Autora de tesis
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PREGUNTA N° 1

Después de realizar el analisis de la preguntaiestion se determina lo siguiente; el
58% de las empresas de transporte de carga faghoranartones, un porcentaje
intermedio que representa el 21% factura de acuarg@so y un 20% factura de
acuerdo al bulto, existe una minoria del 1% quézada facturacion por toneladas.
Como podemos darnos cuenta lo que mas envian saapones, pero lo ideal seria
buscar la manera para que estos clientes envieartzaderia por peso y bulto ya que
Su costo es mas elevado, lo cual esto generariangr&sos para la empresa porque
el valor de los cartones va de uno a cuatro dokresnportar el tamafio ni el peso y
no es muy rentable en cambio si se cobrara por@ésdto seria beneficioso para la
empresa porgue su valor seria mas alto que llevardrcaderia por cartones, para
ello se debe implantar estrategias como de promqmda si alcanzar a los clientes

para que envien la mercaderia por nuestra empresa.

La empresa de transporte que usted utiliza qué vatde cobra por el envid de un
Kg. de la mercaderia. Especifique el valor de acudo a (cartdn, peso, bulto o

tonelada).

CUADRO # 6

Délares Frecuencie Porcentaje
1 a3 (Porkg. En carton) 45 60%
1 a3 (Porkg. En Peso) 8 11%
1 a4 (Porkg. En Bulto) 15 20%
2a4 (Porkg. EnTonelada) 7 9%

TOTAL 75 100%
Fuente: Analisis de Mercado Elaborado por: Autora de tesis
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GRAFICO # 3

La empresa de transporte que usted utiliza qué
valor le cobra por el envié de un Kg. de la
mercaderia. Especifique el valor de acuerdo a
(cartén, peso, bulto o tonelada)

mla2 (Porkg. En
cartén)

m1la3 (Porkg. En Peso

la4 (Porkg. En
Bulto)

m2a4 (Porkg. En
Tonelada)

Fuente: Analisis de Mercado Elaborado por: Autora de tesis

PREGUNTA N° 2

Se puede apreciar que el 60% del total de encusstatvian mercaderia en cartones
por valores comprendidos entre $1.00 a $2.00 popdegotro lado el 11% pagan por
peso el valor de $ 1.00 a $ 3.00 por kg, el 20%asngor bulto y pagan un valor de
$1.00 a $4. 00, por kg.; y por ultimo el 9% envpan tonelada y pagan entre $2.00 a
$4.00 por kg. La mayoria de encuestados respomdggre pagan el valor de $1,50

por kg, ya sea en cartén, bulto, peso o tonelada.
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Esta de acuerdo con los precios que impone la empee por el servicio que

brinda.

CUADRO #7
Datos Frecuencie Porcentaje

Sl 33 44%

NO 20 27%

INDIFERENTE 22 29%

TOTAL 75 100%

Fuente: Analisis de Mercado Elaborado por: Autora de tesis

GRAFICO # 4

Esta de acuerdo con los precios que
impone la empresa por el servicio que
brinda

uS|
ENO
= INDIFERENTE

Fuente: Analisis de Mercado Elaborado por: Autora de tesis

PREGUNTA N° 3

De acuerdo a esta pregunta se analiza que exis#d¥nde clientes que estan de
acuerdo con el precio que les imponen las empdestransporte de carga, lo cual da
pauta de que no es un problema porque los preolsasi iguales en todas las
empresas que prestan servicios de transporte dar¢m. En cambio el 27% de

clientes no estd de acuerdo con los precios géaa estgando actualmente; aqui se
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puede presentar una promocion en la cual sea wefitienpara el cliente y de esta
manera captar mas cliente. El 29% se muestra fediie aqui es donde se debe
actuar para ofrecer estrategias de promocion gtessr nuevos clientes.

La empresa de transporte de carga que usted utilizgara el envid de la

mercaderia que beneficio le brinda.

CUADRO # 8
Datos Frecuencie Porcentaje
Puntualidad 28 37%
Garantia 32 43%
Seguridad 10 13%
Otros 5 7%
TOTAL 75 100%
Fuente: Andlisis de mercado Elaborado por: Autora de tesis
GRAFICO #5

La empresa de transporte de carga que usted
utiliza para el envié de la mercaderia que
beneficio le brinda

® Puntualidad
® Garantia
= Seguridad

m Otros

Fuente: Analisis de Mercado Elaborado por: Autora de tesis
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PREGUNTA N° 4

En esta pregunta se puede notar que la mayoriasdenipresas de transporte de
carga, la cualidad que obtiene el porcentaje mtéseslla puntualidad con un 37%

seguido muy de cerca por la garantia con 43%dargkad con un 13% y Otros con

un 7%; podemos darnos cuenta que la mayoria delitoges busca puntualidad y

garantia en su mercaderia, se puede afianzarestbdad y brindar algunas extras
para obtener la satisfaccion de los clientes.

La empresa cumple con todos los beneficios que ledrece al enviar la

mercaderia al respectivo destino.

CUADRO #9

Datos Frecuencie Porcentaje

Sl 54 72%
NO 21 28%
TOTAL 75 100%
Fuente: Andlisis de Mercado Elaborado por: Autora de tesis
GRAFICO # 6

La empresa cumple con todos los beneficios que
les ofrece al enviar la mercaderia al respectivo
destino

uS]|
ENO

Fuente: Andlisis de Mercado Elaborado: Autora de tesis
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PREGUNTA N° 5

Es claro que todos los clientes estan muy a gustdos beneficios obtenidos por sus
empresas de transporte de carga con un 72% larauedtra que se debe planificar
una estrategia de diferenciacion para captar al @88mo esta a gusto, esto muestra
una oportunidad para la empresa Expresstagex gpie&sra actuar para convertirles

en clientes de la empresa y convencer al 72% Haj&macon otra empresa.

Esta usted de acuerdo con la atencion que le brinda empresa de transporte de
carga que utiliza al hacer el contrato para negociasobre el envié de sus

mercaderias.

CUADRO # 10
Datos Frecuencie Porcentaje
Completamente de acuerd® 12 16%
De acuerdo 29 39%
Indiferente 27 36%
En desacuerdo 4 5%
Completamente en
desacuerdo 3 4%
TOTAL 75 100%
Fuente: Andlisis de Mercado Elaborado por: Autora de tesis
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GRAFICO #7

Esta usted de acuerdo con la atencién que le brinda
la empresa de tranporte de carga que utiliza al
hacer el contrato para negociar sobre el envié de sus
mercaderias
()
5% 4% = Completamente de
acuerdo

m De acuerdo

Indiferente
36%
®m En desacuerdo

= Completamente en
desacuerdo

Fuente: Andlisis de Mercado Elaborado por: Autora de tesis

PREGUNTA N° 6

Es claro que no existe una satisfaccion al 100%u& se encuentra divido y se
deberia trabajar en el 4% que esta en completacdeslo y de esta manera poder
atraer paulatinamente a cada uno de los miembrolmdeariables referidas a

continuacion como es el caso “en desacuerdo”.

Cree usted que es indispensable que las empresast@@msporte cuenten con el

seguro de carga.

CUADRO # 11

Datos | Frecuencie Porcentaje

Sl 72 96%
NO 3 4%
TOTAL 75 100%
Fuente: Andlisis de mercado Elaborado por: Autora de tesis
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GRAFICO # 8

Cree usted que es indispensable que las
empresas de transporte cuenten con el
seguro de carga

4%

u S|
mNO

Fuente: Analisis de Mercado Elaborado por: Autora de tesis

PREGUNTA N° 7

Es una pregunta de muy clara aceptacion la cuastmauque toda empresa de carga
necesita tener un seguro para el transporte deestaderia y al 4% que piensa que
no se le deberia dar charlas demostrativas coaukes ellos se darian cuenta del
error y podrian asegurar su mercaderia para nepperdeste es un punto a favor del

plan estratégico que se esta desarrollando.

Le gustaria a usted como cliente que la empresa quéliza amplié sus bodegas

para que le brinde un mejor servicio.

CUADRO # 12
Datos Frecuencie Porcentaje
Sl 41 55%
NO 7 9%
INDIFERENTE 27 36%
TOTAL 75 100%
Fuente: Andlisis de Mercado Elaborado por: Autora de tesis
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GRAFICO #9

Le gustaria a usted como cliente que la empresa
gue utiliza amplié sus bodegas para que le brinde
un mejor servicio

uS|
mNO
= INDIFERENTE

Fuente: Analisis de Mercado Elaborado por: Autora de tesis

PREGUNTA N° 8

Aqui muestra otra pauta para realizar una plamificaestratégica y logistica dentro
de la empresa para proveer del mejor servicio @llestes; es decir que al 9% que
opté por el NO y el 36% que le es INDIFERENTE, puds notar que no les
interesa, cabe destacar que el 55% que opta [f8I; eluestra y hace conocer que
para los clientes es muy importante que la empmesate con bodegas grandes, esto
generaria atraer mas clientes los cuales se sisatisfechos con sus peticiones y asi

convertirlos en clientes fijos.
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Esta plenamente satisfecho con el servicio que ptada empresa de transporte

de carga que usted utiliza.

CUADRO # 13
Datos Frecuencie Porcentaje

Sl 21 28%

NO 19 25%

INDIFERENTE 35 47%

TOTAL 75 100%

Fuente: Analisis de mercado Elaborado por: Autora de tesis

GRAFICO # 10

Esté plenamente satisfecho con el servicio que
presta la empresa de transporte de carga que usted
utiliza

uS|
ENO
= INDIFERENTE

Fuente: Andlisis de Mercado Elaborado por: Autora de tesis

PREGUNTA N°9

Es primordial trabajar con el 47% que muestranfémeincia hacia el servicio;
demostrando una estructura diferente para captatdacion de este nicho de
mercado incluyendo al 25% que se encuentra insaltisf con el servicio. Es un
punto importante para tomar en cuenta y tomar déapectivas actuaciones para
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captar a este porcentaje de clientes para quenseedan en clientes de la empresa
Expresstagex.

Cuantas veces al mes usted utiliza los serviciosejbrinda la Empresa de
Transporte de Carga.

CUADRO # 14
Datos Frecuencie Porcentaje
Oaz2 45 60%
3a4 30 40%
Mas 0 0%
TOTAL 75 100%

Fuente: Analisis de Mercado Elaborado por: Autora de tesis

GRAFICO # 11

Cuantas veces al mes usted utiliza los servicios
gue brinda la empresa de transporte de carga

0%

mQ0a?
E3a4

u Mas

Fuente: Analisis de Mercado Elaborado por: Autora de tesis
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PREGUNTA N° 10

De acuerdo al grafico muestra que el 60% de lentes utilizan el servicio como
tope dos veces y el 40% de clientes utilizan dedreuatro veces, muestra que es un
nivel aceptable, lo cual le permite a la emprestadar estrategias para promocionar
y dar a conocer los beneficios para asi atraetoa ebentes y convertirles en clientes
fijos.

En qué mes o meses del afio usted utiliza con méasduencia los servicios de la

Empresa de Transporte de Carga.

CUADRO # 15
Datos Frecuencie Porcentaje
Enero 10 5%
Febrero 37 19%
Marzo 2 1%
Abril 5 3%
Mayo 30 15%
Junio 4 2%
Julio 3 2%
Agosto 17 9%
Septiembre 13 7%
Octubre 4 2%
Noviembre 6 3%
Diciembre 67 34%
Fuente: Analisis de Mercado Elaborado por: Autora de tesis
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GRAFICO # 12

carga

1%

2%

1%

En gque mes o meses del afio usted utiliza con mas
frecuencia los servicios de la empresa de transporte de

= Enero

m Febrero

= Marzo

m Abril

= Mayo

= Junio

m Julio

m Agosto

= Septiembre
m Octubre

= Noviembre

m Diciembre

Fuente: Andlisis de Mercado

PREGUNTA N° 11

Se debe planear una estrategia para las épocasealt@uanto a logistica para
optimizar el trabajo y otras estrategias para lacépbaja en donde se pueden
potenciar otros servicios y asi brindar un mejovis® a los clientes. Como muestra
en el grafico que el mas alto porcentaje represehtd4% que es el mes de
diciembre, lo cual es por temporada que utilizars rlatransporte de carga para

enviar sus mercaderias.

Por otro lado se deberia tomar muy en cuenta egiaatpara mejorar y promocionar
de la mejor manera a todos los clientes, para @adicen los envios de sus

mercaderias en todos los meses del afio, no solosemeses que existe mayor

movilidad.
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Qué volumen de carga promedio emplea al mes su engsa al enviarla a los
respectivos destinos. (En cajas, peso, bultos o &adas).

CUADRO # 16
Datos Frecuencia Porcentaje

Cajas 2500 57%

Peso (cajas) 1600 21%

Bulto 950 20%

Tonelada 60 1%

Fuente: Analisis de Mercado Elaborado por: Autora de tesis

GRAFICO # 13

Qué volumen de carga promedio al mes emplea
su empresa al enviarla a los respectivos destinos
(en cajas, peso, bultos o toneladas)

1%

m Cajas
m Peso (cajas)
» Bulto

m Tonelada

Fuente: Analisis de Mercado Elaborado por: Autora de tesis

PREGUNTA N° 12

De acuerdo al grafico expuesto, se determina loiesige; que el volumen de carga
gue envian los clientes es del 49% de cajas, cattaahr que cada cliente manda
entre diez a treinta cajas a los respectivos destinn porcentaje intermedio que

representa el 31% es por peso en cajas que vamaea quince y el 19% va de
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acuerdo al bulto, por lo general van de cinco &,d&iste una minoria del 1% que
realiza por toneladas.

Para que destinos usted utiliza el transporte de oga para el envio de la

mercaderia.
CUADRO # 17
Datos Frecuencie Porcentaje
Quito 14 13%
Guayaquil 40 37%
Santo Domingo 33 31%
Cuenca 3 3%
Loja 4 4%
Manta 9 8%
Otros 4 4%
TOTAL 107 100%
Fuente: Andlisis de Mercado Elaborado por: Autora de tesis
GRAFICO # 14

Para que destinos usted utiliza el transporte de carga para
el envio de la mercaderia

m Quito

B Guayaquil

= Santo Domingo
m Cuenca

M Loja

B Manta

m Otros

Fuente: Andlisis de Mercado Elaborado por: Autora de tesis
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PREGUNTA N° 13

En esta pregunta da la pauta para la realizaciaimddan estratégico por ciudades
de envio como es Guayaquil con el 37% y Santo Dgonaon el 31%; aqui se debe
tomar en cuenta la época alta y la baja para apdinel tiempo sin perder de vistas la

ciudades mas pequefias que en época baja son ldargoevimiento al negocio.

De qué manera le gustaria pagar a usted el serviaiecibido por la empresa de

transporte de carga.

CUADRO # 18
Datos Frecuencie Porcentaje
Contado 52 69%
Crédito 23 31%
TOTAL 75 100%
Fuente: Analisis de mercado Elaborado por: Autora de tes
GRAFICO # 15

De qué manera le gustaria pagar a usted el
servicio recibido por la empresa de tansporte
que utiliza

m Contado
m Crédito

Fuente: Analisis de Mercado Elaborado por: Autora de tesis
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PREGUNTA N° 14

Esta pregunta muestra la manera clara para magleesupuesto mensual de la
empresa; ya que el 69% esta dispuesto a pagareetivef de manera que nos
generaria mas movimiento para la empresa, lomuaktra un punto a favor para la
solvencia de la misma y con el 31% que prefiereapagcrédito serviria para las

estrategias a largo plazo.

¢,Cual nombre de empresa de transporte de carga reerda en este momento?

CUADRO # 19
Datos Frecuencie Porcentaje

Enetsa 15 20%
Unitransa 10 13%
Trasportes

Ecuador 8 11%
Transportes Quito 10 13%
Expresstagex 8 11%
Servientrega 22 29%
Otros 2 3%

Fuente: Andlisis de Mercado Elaborado por: Autora de tesis
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GRAFICO # 16

¢,Cual nombre de empresa de transporte de carga
recuerda en este momento?

3%

m Enetsa

m Unitransa

= Trasportes Ecuador
m Transportes Quito
m Expresstagex

m Servientrega

= Otros

Fuente: Analisis de Mercado Elaborado por: Autora de tesis

PREGUNTA N° 15

En esta pregunta podremos notar que la mayoriaodeehcuestados tienen
conocimiento sobre las empresas que dan serviciadsporte de carga o envié de
paquetes, el porcentaje mas alto es el 29% queespmmde a la empresa
Servientrega que es la mas conocida en el mer@&aiemos notar que la empresa
Expresstagex no es tan conocida tiene un porcedéhj#l% que es bajo pero esto
nos permitira tomar medidas y aplicar lo propuest@| plan para ir creciendo y ser

reconocidos en el mercado poco a poco hasta ten@vel de reconocimiento.
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Ha presentado quejas a la empresa en el Ultimo triestre.

CUADRO # 20
Datos Frecuencia Porcentaje
SI 15 20%
NO 60 80%
INDIFERENTE 0 0
SUMA 75 100%

Fuente: Andlisis de Mercado

Elaborado por: Autora de tesis

GRAFICO # 17

0%

Ha presentado quejas a la empresa en el Ultimo
trimestre

uS|
mNO
= INDIFERENTE

Fuente: Andlisis de Mercado

PREGUNTA N° 16

De acuerdo al gréfico expuesto podemos darnos a&uque el 80% de los
encuestados no han presentado quejas del serueisegpresta lo cual es un punto a
favor para que la empresa marche bien y tenefesdiis a los clientes con el servicio

prestado, nos podemos dar cuenta que el 20% ddidotes se quejan pero es un

77

Elaborado por: Autora de tesis




porcentaje bajo lo cual podremos tomar las sugererde los clientes y justificar

estas quejas para que todos se sientan a guséb servicio.

3.2 ANALISIS DE LA OFERTA

Este estudio nos permite conocer los volumenesaderdduccion y venta de un
determinado producto o servicio, asi como sabanagior nUmero de caracteristicas

de las empresas que los generan.

De acuerdo a este analisis conoceremos las casticees de las empresas
competidoras que ofrecen a sus clientes el sergieitvansporte de carga, las cuales

se encuentran ubicadas alrededor de la empresadsipgex.

CUADRO # 21: ANALISISDE LA OFERTA

VARIABLES ENETSA SERVIENTREGA TRANSPORTES TRANSECUADOR
QUITO

Publicidad sobre

el Servicio Media Alta Baja Baja
Descuentos en €l

envio de Del 10% a No hay Del 10% Del 10%

Mercaderia 15%
La Empresa en €l

mercado que Alta Alta Media Media

rango tiene de
reconocimiento

Quito, Quito,
Guayaquil, A Nivel Quito, Guayaquil, Santo
Santo Nacional Guayaquil, Domingo,
Cobertura de Domingo, Portoviejo Portoviejo y
Destinos Portoviejo, Manta
Loja y Cuenca
Cuenta con
camiones
suficientes para SI SI NO NO
abastecer a todcs
los clientes
Efectivo,
Facilidades de Tarjetas de Efectivo Efectivo Y Efectivo y
Crédito y Cheques Cheques

Pagos
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Personal

Capacitado Alto
Quito,
En que ciudades Guayaquil,
. Santo
del pais cuentar .
con sucursales Domingo,
Manta y
Portoviejo
Las empresas
cuentan con uné Media
organizacion
Eficiente
El cobro por
mercaderia por. Peso, Bultoy
gue lo hacen Tonelada
Que volumen de
envios tienen al 5000 entre
mes (cantidad)  Bulto y Caja
El aseguramiento
de la carga de
gue porcentaje El 90%
muestra
Cuando la
mercaderia se
pierde o se dafiaa Totalmente

se hacen cargo
las empresas

Media

A Nivel
Nacional

Media

De acuerdo al
Destino (Peso)

2500

Encomiendas y
500 Cartones | Cartén y Bulto

90%

Totalmente

Media Media

Quito, Quito, Guayaquil
Guayaquil

Baja Baja

Cartones y Cartones y

Bultos Bultos
1500 entre

1900 entre

Carton y Bulto

80% 80%

Parcialmente Parcialmente

Elaborado por: Autora de tesis

V1: Publicidad sobre el Servicio.-De acuerdo al andlisis del cuadro presentado las

empresas de transporte de carga, no cuentan dorestd publicidad para atraer y

captar clientes.

V2: Descuentos en el envié de Mercaderi&n este punto no existe un porcentaje

alto en descuento, la mayoria de clientes se rmela seguridad, garantia y

puntualidad en su carga. Este tipo de empresagdspbrte de carga ya tiene un

costo por cada kg., de carga que envien los cligrgesea en carton, bulto, peso o

tonelada, el precio es el mismo en poca 0 mucheaderia.
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V3. La Empresa en el mercado que rango tiene de recocimiento.- Como
podemos notar el rango es alto en las empresag@ido Enetsa y Servientrega
porque tiene afios en el mercado y un buen presBgicambio las otras empresa

muestran un rango bajo porque no son muy recomacida

V4: Cobertura de Destinos.- La mayoria de las empresas de transporte de
cargaprestan su serviciopara el sector costa,dbesiun punto a tomar en cuentan

para realizar una planificacion necesaria paraacapés clientes a otros destino.

V5: Cuenta con camiones suficientes para abastecartodos los clientes.€Como
podemos notar en el cuadro que las empresas cogteabEn Servientrega abastecen
con todas la mercaderia, en cambio las otras eagpoiadas tienen inconvenientes

porque no tienen transportes fijos y tiene queikdqu

V6: Facilidades de Pagostas empresas de transporte de carga por lo geshemnal
crédito y cobran de acuerdo a las guias y fechasaguerda en el momento de
realizar contrato. Como es el caso de Serviengstgse maneja solo en efectivo.

V7: Personal Capacitado: Como podemos notar existe un rango medio en la
mayoria de estas empresa de transporte que conapleeempres Expresstagex, lo
cual se debe plantear estratégicas para que @nadisea eficiente y a si captar mas

clientes y para un buen funcionamiento de la misma.

V8: En que ciudades del pais cuentan con sucursalestas empresasPodemos
notar que la mayoria tiene sus sucursales en @rsmsta, lo cual nos permite y nos
da la oportunidad de ampliar una sucursal a nil@kras en las provincias mas

grandes.

V9: Las empresas cuentan con una organizacion Efemte.- Esta pregunta nos da
la pauta que toda empresa tiene sus falenciasu@ang cuentan con un plan
estratégico bien definido. Para ello se debe t@nacuenta que es una oportunidad

para ser mejores y mostrar la diferencia al resto.

V10: El cobro por mercaderia por que lo hacen (cadn, bulto, peso, tonelada).-
Cada empresa de transporte tienen su manera dgatratada una se diferencia

porque el cobro lo hacen por diferentes causas.
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V11: Que volumen de envios tienen al mes (cantidad)la mercaderia va de
acuerdo al volumen de clientes que cuentan cadalerestas empresa que ofrecen

esta clase de servicio.

V12: El aseguramiento de la carga de que porcentaj@uestra.- Como podemos
notar el porcentaje que muestran las empresasamgpbrte de carga son buenos ya

que mas del 50% cubren a los clientes por cualgaigsa.

V13: Cuando la mercaderia se pierde o se dafia secea cargo las empresas.-
Depende del contrato y de la circunstancia, porgquédas se hacen cargo por eso

pierden sus clientes, porque ellos buscan seguedaas cargas.

3.3 ANALISIS DE LA DEMANDA INSATISFECHA

Una demanda insatisfecha es aquella en la cuallgicp no ha logrado acceder al
producto y/o servicio y en todo caso si accedi@sta satisfecho con él, también es
aguella que no ha sido cubierta en el Mercado ypgeela ser cubierta, al menos en

parte por el proyectd.

En el caso de la determinacién de la demanda d$fselttia para este proyecto, se
puede mencionar que la misma presenta una diftcpléa cuanto es casi imposible
determinar el crecimiento del sector de transpoetearga, ademas se ve agravado
por la utilizacion de transportes informales. Pdra oparte, no existe ninguna
institucién que pueda facilitar informacion refaeeal crecimiento de las empresas

y/o personas que requiera este servicio.

Por lo mencionado en el parrafo anterior, se pureéecionar que se procedio a la
utilizacion de una pregunta direccionada a condaeutilizacion o no de las

empresas de transporte de carga establecidas Egalnta cual fue aplicada a 120
encuestados entre empresas y personas que portualeza de sus negocios

requieren utilizar transporte, presentdndose fpsestes resultados:

8ECON. Alfonso Jurado, Docente de la Universidadt®atica Salesiana, 2010
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CUADRO #22
ANALISIS DE LA DEMANDA INSATISFECHA

Datos | Frecuencie Porcentaje

Sl 72 60%
NO 48 40%
TOTAL 120 100%
Fuente: Analisis de Mercado Elaborado por: Autora de tesis

De acuerdo a los resultados obtenidos en el cuaduestra que el 60%% de los
clientes utilizan el servicio a empresas formades cambio el 40% de los clientes
utilizan el servicio a informales, esto nos dadatp que no es mucha la diferencia
que los clientes utilicen empresas formales, pusgfeporque estan legalmente
constituidas y les dan seguridad en cambio la mmébes les pueden brindar costo

bajos pero no seguridad.
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CAPITULO IV.- PROPUESTA DEL PLAN ESTRATEGICO

El presente capitulo consiste en el analisis deetapas para llevar a cabo una
planificacién estratégica factible de implementarle empresa de transporte de
carga Expresstagéx.

Es importante mencionar que actualmente la emggpeesstagex, no cuenta con
un plan estratégico definido, por lo que es diffpdder identificar claramente
unidades estratégicas de negocios, principalmmntser un rubro que se encuentra

en etapa de desarrollo en lo referido a la pant@rastrativa y comercial.

4.1 ANALISIS DE LA EMPRESA

El desarrollo de los negocios relacionados comaglsporte de carga ha sido muy
impresionante en los ultimos afios, Sin embargo,este mismo contexto, la

evolucion de la empresa Expresstagex como negouistna un marcado rezago
respecto al crecimiento de otras actividades ea ssgmento. Es por eso que la
empresa de transporte de carga Expresstagex selaamecesidad de aplicar un Plan
Estratégico que permita a los lideres de la misirigirdsus esfuerzos hacia el

cumplimiento de sus metas, la aplicacién de esteafméenta es fundamental para
alcanzar los objetivos propuestos, ademas pernaitgar ventajas competitivas con
los clientes, saber cuales son realmente sus dadesi, cumplir con los objetivos de
la empresa y sobre todo a crear una nueva imagarpptencializar las necesidades
del mercado.

Para la empresa de transporte de carga Expressthgeban Estratégico serd un
instrumento que determine el éxito o fracaso demiama, por lo tanto la
Planificacion Estratégica permitira identificar igehar estratégicas que conlleven a
fortalezas, su posicion en este mercado siendsagogealizar un cambio profundo
en su planificacién, creando nuevos procesos gtegias que mejoren la gestion de

la empresa.

°De Sainte Marie Georges. Dirigir una PYME 10 etapagenos Aires: Paidos, 1995, 229p.
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4.1.1 RESENA HISTORICA

La empresa de transporte de carga Expresstagecohstituida el 19 de julio del
2008 en la ciudad de Quito, se encuentra ubicasidedentonces en el Sector Centro
Norte y con sus respectivas sucursales ubicada&Saato Domingo y Guayaquil.
Figura como persona natural y con capital inicial 30.000 délares, su duefio y
gerente general desde aquella fecha hasta la ideiiads el Sr. Jonny Bienvenido
Mufoz Alcivar, quien fue accionista de la empresardnsporte de carga Unitransa
quien cuenta con mas de 10 afos de experienciaddasm solo en una

administracion empirica hasta el dia de hoy eamlpo del transporte.

Durante su larga trayectoria, la empresa se haemigiat mediante el denominado
marketing referencial, el cual hace que dependsudeclientes frecuentes y fijos sin

tener una vision futura para potenciar su mercado.

4.1.2 DESCRIPCION DE LA EMPRESA

La empresa de transporte de carga Expresstagexgpdisposicion de los clientes
los siguientes servicios, destacando su respordahil compromiso y excelente
atencion para sus clientes, los cuales se detaltamtinuacion.

* Seguro de Carga

» Servicio de Puerta a Puerta

* Vehiculos nuevos que garantizan Eficiencia y Rapide
* Vehiculos equipados con RASTREO Satelital

* Furgones Cerrados

* Viajes en Convoy

* Entrega de su Mercaderia en 24 horas

* Precios Negociables

» Logistica
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La empresa de servicios de transporte de cargaréEsiagex’esta ubicada al norte
de la ciudad de Quito y sus sucursales ubicadéssaniudades de Santo Domingo y
Guayaquil, cuentan con camiones propios que segarcale llevar la mercaderia a
las ciudades mencionadas. La empresa tiene caturata (veinte) empleados cada
quien con su respetivo cargo y lugar de desempkdienas posee sus respectivas
instalaciones cada una con sus muebles, archiv&hes, y equipos necesarios para

el desarrollo de sus actividades diarias.
4.2MATRIZ FODA “ANALISIS DE LA EMPRESA”

Para este tipo de diagnostico es necesario reaizanalisis FODA el cual sera

revisado desde los puntos de vista externos eng&t

4.2.1 EXTERNO: Diagndstico de Amenazas y Oportunidies

Aqui se analizara las fuerzas del entorno externasjonales y globales; que
influyen en una organizacion. Estas fuerzas reptaseOportunidades y Amenazas

para la empresa de transporte de carga Expresstagex

4.2.2 INTERNO: Diagndstico de Fortalezas y Debiliddes

Este tipo de diagnostico permite a los gerentestiftzar las fuerzas centrales de la
organizaciéon y determinar lo que debe mejorarsetengiarse.

Ademas, que abarca el andlisis de la relativa osammpetitiva de la organizacion,
su capacidad para adaptarse e innova; las hal@bdael sus recursos humanos, sus
capacidades tecnoldgica, recursos financierosraurmidad administrativa y los

valores y antecedentes de sus empleados claves.

Las fuerzas centrales son las fortalezas que hdisgéntas y mas competitiva a una
empresa cuando proporciona la prestacion de sesviie cuentan con un valor
anico para sus clientes. Desde la 6ptica de loaieg las fuerzas centrales
corresponden a tres amplios grupos: Conocimiengmhotdgicos, superiores,

procesos confiables y relaciones estrechas coitiparites externos.

¢ OONTZ Harold “Administracion; una perspectiva gidh Mc Graw-Hill, 1998
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CUADRO # 23: MATRIZ FODA DE LA EMPRESA DE TRANSPORT E DE CARGA “EXPRESSTAGEX S.A”

FORTALEZAS

DEBILIDADES

1. Equipo y Maquinaria de Ultima generacion

2. Instalaciones fisicas, propias, amplias, ubicaegiratégica
3. Capacidad de reaccion al mercado

4. Mantenimiento y disponibiidad de vehiculos

5. Informacion personalizada del servicio

6. Experiencia comprobada

7 Garantia de servicios

8. Cobertura amplia de seguros

9. Descuento en el servicio por cantidades

10. La empresa puede entregar la mercaderia enrehdgado
por el cliente

1. No existe auditorias para control

2. Falta Estructura organica funcional formalmenteldstida

3. No utiizan herramientas gerenciales

4. No existe un adecuado sistema de reclutamierg@gcn

5. Poca capacidad de la empresa para tener susgpocapiiones
6. Falta de recursos economicos (Para ampliar el nime
camiones)

7. Débil organizacion interna

8. Burocracia en los procesos

9. Falta de procesos estratégicos

10 Empresa no posicionada en el mercado

11. Planificacién basada en DECISIONES EMPIRICAS
12.No se utiiza ningun medio de publicidad

13.No se maneja de datos de clientes adecuadas
14.No existen programas de capacitacion para los adyse

ro de
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OPORTUNIDADES

AMENAZAS

1. Los clientes buscan empresas de reconocimiento

2. La competencia en su mayoria esta conformada puesas Sir
reconocimiento

3. Este segmento de mercado busca servicios cortigaran

4. El mercado busca precios mas bajos

5. Existe gran nivel de comercializacion en todo pais

6. Necesidad de utiizacion del servicio

7. Se requiere eliminar muchas barreras para pagtesar (capital
marca, posicionamiento de mercado)

8. El segmento no tienen inclinacion a comprar sulsit

9. Existe mayor control y regulacion por parte dedasoridades
sobre las empresas ilegales

10. El pais se ha estabiizado en lo referente a lobioa constants

1. Incertidumbre en las politicas fiscales
2. Inseguridad (delincuencia) que vive el pais

3. Los usuarios de este servicio pueden adquirspi@ite propio
4. Ofrecen el mismo producto y al mismo precio

5. Crisis Economicas

6. Leyes de transporte

7. Tendencias desfavorables en el mercado

de presidentes

Elaborado por:

Autora de tesis
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FORTALEZAS

F1: Equipo y Maquinaria de Ultima generacion:Todos los equipos que se utilizan

dentro dela empresa Expresstagex son nuevos Yiuha @iécnologia.

F2: Instalaciones fisicas, propias, amplias, ubicam estratégica: Aplicaciéon de
las estrategias demarketing para un buenresultagatisfaccion del cliente tanto

externo como interno.

F3: Capacidad de reaccion al mercadoTomar las medidas necesarias y estar

preparado para ser mejores que lacompetencia.

F4: Mantenimiento y disponibilidad de vehiculos:Se dard mantenimiento a los
vehiculos dos veces al afio o cuando sea necedarialisponibilidad de los

vehiculos sera siempre estar pendientes para gse quede la carga.

F5: Informacion personalizada del producto: Se explicara al cliente todo el

proceso que se realiza para brindar el servicibashsporte de carga.

F6: Experiencia comprobada:La empresa tiene una permanencia de un afio en el
mercado, sin embargo todos sus empleados tienelangaaexperiencia en este tipo

de industria.

F7: Garantia del Servicio.-Seriedad en el contrato y cien por ciento aseq s

de la carga que envian a los diferentes destinos.

F8: Cobertura amplia de seguros:Cuenta con una aseguradora de carga para

garantizar el servicio.

F9: Descuento en el servicio por cantidadesCuando las empresas utilizan el
servicio que se presta tiene un respectivo descymrt su fidelidad y volumen de

envio de la mercaderia.
F10: La empresa puede entregar la mercaderia en délgar indicado por el

cliente: Se entregarala mercaderia donde el cliente dispongalo dejen para
asitener una fuerte para seguir obteniendo clidietes.
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DEBILIDADES

D1: No existe auditorias para control:Descuidos en los procesoscontables.

D2: Falta Estructura organica funcional formalmente establecida: Existe una
estructura q no esta de acuerdo a las lineas hodini bajo los parametros de cada

funcién depuesto.

D3: No utilizan herramientas gerenciales:Todas las decisiones son de manera

empirica

D4: No existe un adecuado sistema de reclutamienycseleccién:Falta de manual
de funciones para cumplir con la expectativa eslgeide los empleados que se

recluten.

D5: Poca capacidad de la empresa para tener sus jpios camiones:Falta de

capital propio para las entradas de compra dedosanes.

D6: Falta de recursos econdémicos (Para ampliar elimero de camiones).La
empresa es nueva y por lo tanto tiende a tenecielefias por no tener un indice de
conocimiento estratégico dentro de la misma.

D7: Débil organizacién interna: Deficiencia en los procesos organizativos por falta
de asesoramiento en la gestion empresarial.

D8: Burocracia en los procesosDesconocimientos en los planes estratégicos y
legales para la organizacion.

D9: Falta de procesos estratégicos:alta de conocimientos para implantar planes
estratégicos.

D10: Empresa no posicionada en el mercad&€omparfia no reconocida por falta

de medios publicitarios.

D11: Planificacion basada en DECISIONES EMPIRICAS:Se familiarizan por la
experiencia que han obtenido en este tipo de induganto los duefios como los
empleados de la empresa.

D12: No se utiliza ningan medio de publicidadFalta de estrategias de marketing.

D13: No se maneja datos de clientes adecuadd®& se cuenta con informacion de

los clientes.
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D14: No existen programas de capacitacion para losmpleados:Descuido en
capacitaciones.

OPORTUNIDADES

O1: Los clientes buscan empresas de reconocimientSer reconocidos a nivel

nacional aplicando las estrategias propuestaswgdmdo un servicio de calidad.

02: La competencia en su mayoria esta conformada poempresas sin
reconocimiento: Es la oportunidad para ser mejores y tener un cEtmiento en el

mercado.

03: Este segmento de mercado busca servicios comagdia: Ofrecer una garantia

del 100% en la mercaderia que envien los clientes.
O4: El mercado busca precios mas bajo£obrar menos que la competencia.

O5: Existe gran nivel de comercializacién en todo gis: Una oportunidad para

tener mas cobertura de brindar el servicio.

O6: Necesidad de utilizacion del serviciha ventaja es que todas las empresas
necesitan de camiones para enviar las mercanstagaeas se detendra.

O7: Se requiere eliminar muchas barreras para podemgresar (capital, marca,
posicionamiento de mercado):Ser perseverantes y brindar un servicio decalidad

para frecuentar clientes fieles.

08: El segmento no tiene inclinacion a comprar sulitutos. En este servicio de

transporte de carga no hay necesidad de sustitutos.

09: Existe mayor control y regulacion por parte delas autoridades sobre las
empresas ilegalesOportunidad a favor de la empresa porque es coampégite

legal y cumple con todos los requisitos que imponen

010: El pais se ha estabilizado en lo referente @sl cambios constantes de

presidentes.Buenas alternativas de crecimiento y estabilidad.
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AMENAZAS

Al: Incertidumbre en las politicas fiscales:Leyes que imponen a cada rato de

impuestos que se tiene que cumplir.

A2: Inseguridad (delincuencia) que vive el paifeligros en la carretera por los
asaltos, ya que esto ocasiona pérdidas a la empresa
A3: Los usuarios de este servicio pueden adquiriransporte propio: Comprarse

Sus propios camiones.

A4: Ofrecen el mismo producto y al mismo precioSer mas inteligente que la

competencia y cobrar menos, buscando estrategiasudeting.

A5: Crisis Econdmicas:Afecta directamente e indirectamente a la empresgup

no hay una estabilidad econdémica en el pais yosgtsaria poco a poco una quiebra.
A6: Leyes de transporte:Por una parte afectaria porque de manera que leesanp
no pueda cumplir con todas estas normas que imglogebierno, lo cual causaria
problemas.

A7: Tendencias desfavorables en el mercad®e pude tomar en cuenta aspectos
tales como la inflacion, disminucién del envio @ega por problemas derivados de
la falta de dinero para movilizar los productos.

4.3 MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES INTERNOS (EFI)

Esta matriz permite realizar una auditoria inted®a la administracion la cual

formula estrategias, resume y evalla las fuerzakehbjilidades mas importantes
dentro de las areas funcionales de la empresa mad®frece una base para
identificar y evaluar las relaciones entre dichaags. Al elaborar una matriz EFI es
necesario aplicar juicios intuitivos, por lo quehelcho de que esta técnica tenga
apariencia de un enfoque cientifico no se debepretar como si la misma fuera del

todo contundenté?

“KOONTZ Harold “Administracion; una perspectiva gidh Mc Graw-Hill, 1998

72



CUADRO # 24: MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES

INTERNOS “EXPRESSTAGEX S.A”

Factores
FORTALEZAS
1. Equipo y maquinaria de Ultima generacién

2. Mantenimiento y disponibilidad de vehiculos

3. Instalaciones fisicas propias, amplias y ubicacion
estratégica

4. La empresa puede entregar la mercaderia en el luga
indicado por el cliente

5. Capacidad de reaccién al mercado

6. Experiencia comprobada

7. Informacién personalizada del servicio

8. Garantia de servicios

9. Cobertura amplia de seguros

10. Descuento en el servicio por cantidades
DEBILIDADES

1. No existe auditorias para control

2. No tienen un plan estratégico

3. Falta estructura orgéanica funcional formalmentat#scida

4. Existe centralizacién en la toma de decisiones

5. Poca capacidad de la empresa para tener sus ropio
camiones

6. Falta de recursos econémicos (Para ampliar el mider
camiones)

7.Burocracia en los procesos

8. Planificacion basada en DECISIONES EMPIRICAS

9. No existe un adecuado sistema de reclutamiento y
seleccion

10. No existe programas de capacitacion para los epte

11.Empresa no posicionada en el mercado

12. No se utiliza ningn medio de publicidad

13. No se maneja datos de clientes adecuados
TOTAL

Peso Calificacion Valor
0,04 4 0,16
0,05 3 0,14
0,05 3 0,15
0,05 4 0,21
0,04 3 0,12
0,04 3 0,11
0,03 3 0,08
0,05 4 0,21
0,05 4 0,21
0,0t 3 50,
0,05 1 0,0%
0,05 1 0,0¢
0,04 1 0,04
0,03 1 0,03
0,05 1 0,05
0,05 1 0,05
0,04 2 0,0¢
0,04 1 0,04
0,03 2 0,06
0,04 2 0,08
0,05 1 05 0,
0,04 2 ,080
0,04 2 0,08
1,00 2,28

Elaborado por: Autora de tesis
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En virtud del resultado obtenido mediante la ev@@rade la matriz interna se
puede determinar que de acuerdo a las debilidadedalezas que presenta la
empresa de transporte de carga Expresstagex tieaecalificacion que da
resultado a un porcentaje de 2,28. El peso pondedad 1,54 pertenece a las
debilidades que es mas alto que las fuerzas irt@ua tiene un peso de 0,74, lo
cual determina que las fortalezas internas soradesdbles para la organizacion

porque son menores a las debilidades.

4.4 MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES EXTERNOS ( EFE)

Esta matriz examina las herramientas y los consemégesarios para conducir una
auditoria externa de direccion estratégica (cormoeia ocasiones como evaluacion

del entorno o analisis de la empresa de transgertarga Expresstagex).

Una auditoria externa se centra en la identificagi@valuacion de las tendencias y

acontecimientos que estan mas alla del controhdesala empresa.

Una auditoria externa revela las oportunidades pfaenazas clave que confrontan a
la empresa. De tal manera que los gerentes spanesade formular estrategias para

aprovechar las oportunidades y evitar o redudmphcto de las amenazss.

2K OONTZ Harold “Administracion; una perspectiva gidh Mc Graw-Hill, 1998
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CUADRO # 25:MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES
EXTERNOS“EXPRESSTAGEX S.A”

Factores Peso Calificacion Valor
OPORTUNIDADES
1. Los clientes buscan empresas de reconocimiento 5 0, 4 0,20
2. Este segmento de mercado busca servicios contgaran 0,07 4 0,28
3. El mercado busca precios mas bajos 0,07 4 0,28
4. Existe gran nivel de comercializacion en todo pais 0,07 3 0,21
5. Necesidad de utilizacion del servicio 0,06 4 0,214
6. El segmento no tienen inclinacion a comprar sutstt 0,05 3 0,15
7. La competencia en su mayoria esta conformada por
empresas 0,06 3 0,18
sin reconocimiento
8. Se requiere eliminar muchas barreras para podezdar 0,05 3 0,15

(capital, marca, posicionamiento de mercado)

9. Existe mayor control y regulacion por parte de las

autoridades 0,05 3 0,15
sobre las empresas ilegales

10.El pais se ha estabilizado en lo referente a lobiss

constantes 0,06 3 0,18

de presidentes

AMENAZAS
1. Incertidumbre en las politicas arancelarias 0,0t 2 0,10
2. Inseguridad (delincuencia) que vive el pais 0,0€ 2 0,12
3. Los usuarios de este servicio pueden adquirispairte
propio 0,05 1 0,05
4. Ofrecen el mismo producto y al mismo precio 0,06 2 0,12
5. Crisis Econdmica 0,06 1 0,06
6. Leyes de Transporte 0,07 2 0,14
7. Tendencias desfavorables en el mercado 0,03 1 0.06
TOTAL 1,00 2,67

Elaborado por: Autora de tesis

Mediante la evaluacion de la matriz externa, éndial resultado obtenido se
puede determinar que el total ponderado es de [A6Glave de la Matriz

deEvaluacion de los Factores Externos consiste wn & valor del peso
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ponderado total de las oportunidades sea mayosa@lpenderado total de las

amenazas.

Al evaluar el ejemplo anterior el peso ponderadal tde las oportunidades es de
2,02 y de las amenazas es de 0.65, lo cual estatplecel medio ambiente externo es
favorable para la organizacion porque presentaalmr vnas alto que las amenazas.
Resulta simple establecer que al realizar una mmEFI la forma mas simple de

evaluar si las fuerzas del medio ambiente exteond@vorables odesfavorables para

una organizacion.

4.5 MATRIZ FODA (POR FAMILIAS)

La Matriz Foda nos permite separar a cada fortaleisbilidad, amenaza y
oportunidad por familias de acuerdo al rango qu#epece como se presentan a

continuacion:

« LOGISTICA E INFRAESTRUCTURA
« GESTION GERENCIAL

« SERVICIO AL CLIENTE

« CLIENTES Y MERCADO

« COMPETENCIA

« POLITICO Y MARCO LEGAL

« ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
« TALENTO HUMANO

« MARKETING

+ ENTORNO SOCIO-ECONOMICO

De acuerdo al analisis que se ha realizado medenEODA de la empresa de

transporte de carga Expresstagex, hemos consideraoleniente utilizar estas

familias que se han detallado anteriormente. Ainaation se detalla.
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CUADRO # 26 FORTALEZAS (FAMILIAS)

FAMILIAS FORTALAEZAS
LOGISTICA E INFRAESTRUCTURA Equipo y Maquinaria de Ultima generacién

LOGISTICA E INFRAESTRUCTURA Instalaciones fisicas, propias, amplias y ubicaeitnatégica

GESTION GERENCIAL Capacidad de reaccion al mercado
LOGISTICA E INFRAESTRUCTURA Mantenimiento y disponibilidad de vehiculos
SERVICIO AL CLIENTE Informacién personalizada del servicio

GESTION GERENCIAL Experiencia comprobada

SERVICIO AL CLIENTE Garantia de servicios

SERVICIO AL CLIENTE Cobertura amplia de seguros
SERVICIO AL CLIENTE Descuento en el servicio por cantidades

LOGISTICA E INFRAESTRUCTURA | 3 empresa puede entregar la mercaderia en elihdjeado por el cliente

Elaborado por: Autora de tesis
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CUADRO # 270PORTUNIDADES (FAMILIAS)

FAMILIAS
CLIENTES Y MERCADO

COMPETENCIA
CLIENTES Y MERCADO
CLIENTES Y MERCADO
CLIENTES Y MERCADO
CLIENTES Y MERCADO

COMPETENCIA

CLIENTES Y MERCADO
POLITICO Y MARCO LEGAL
POLITICO Y MARCO LEGAL

OPORTUNIDADES
Los clientes buscan empresas de reconocimiento
La competencia en su mayoria esta conformada poresas sin reconocimiento
Este segmento de mercado busca servicios con arant
El mercado busca precios mas bajos
Existe gran nivel de comercializacion en todo pais
Necesidad de utilizacion del servicio

Se requiere eliminar muchas barreeaa poder ingresar (capital, marca, posicionamidat)
mercado)

El segmento no tienen inclinacion a comprar sulistt
Existe mayor control y regulacion por parte de dagoridades sobre las empresas ilegales
El pais se ha estabilizado en lo referente a lodbes constantes de presidentes

Elaborado por: Autora de tesis
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CUADRO # 28 DEBILIDADES (FAMILIAS)

FAMILIAS

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
TALENTO HUMANO
GESTION GERENCIAL
GESTION GERENCIAL
ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
GESTION GERENCIAL
ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
MARKETING
GESTION GERENCIAL
MARKETING
MARKETING
TALENTO HUMANO

DEBILIDADES

No existe auditorias para control

Falta Estructura organica funcional formalmentaldstida
No utilizan herramientas gerenciales

No existe un adecuado sistema de reclutamienttegsén
Poca capacidad de la empresa para tener sus poapnsnes
Falta de recursos econdmicos (Para ampliar el raideecamiones)
Débil organizacion interna

Burocracia en los procesos

Falta de procesos estratégicos
Empresa no posicionada en el mercado

Planificacion basada en DECISICBNEMPIRICAS

No se utiliza ningun medio de publicidad

No se maneja datos de clientes adecuados

No existen programas de capacitacion para los etpse

Elaborado por: Autora de tesis
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CUADRO # 29AMENAZAS (FAMILIAS)

FAMILIAS AMENAZAS
POLITICO Y MARCO LEGAL Incertidumbre en las politicas fiscales
ENTORNO SOCIO-ECONOMICO | Inseguridad (delincuencia) que vive el pais
CLIENTE MERCADO Los usuarios de este servicio pueden adquirir @ propio
ENTORNO SOCIO-ECONOMICO | Ofrecen el mismo producto y al mismo precio
ENTORNO SOCIO-ECONOMICO  Crisis Econdémicas
POLITICO Y MARCO LEGAL Leyes de transporte
CLIENTE MERCADO Tendencias desfavorables en el mercado

Elaborado por: Autora de tesis
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CUADRO # 30 MATRIZ DE CONFRONTACION FORTALECIMIENTO
EMPRESA “EXPRESSTAGEX”

OPORTUNIDADES

CLIENTES MERCADO

OMPETENCIA
1 La competencia en su mayoria q4taExiste mayor control y regulaci

POLITICO Y MARCO LEGAL

1. Los clientes buscan empresas] de ) ) "
- conformada por empresas or parte de las autoridades sobreg las
reconocimiento - )
reconocimiento lempresas ilegales
2. Este segmento de mercado bllszéase requiere eI|m_|nar barreras ? El pais se ha estabilizado frentg a
s . ingresar (capital, mardg, . B
DEBl |_| DAD ES servicios con garantia L . Cambios constantes de presidentes TOTAL
posicionamiento de mercado) .
PONDERACION
3. Mercado busca precios méas bajo AMENAZAS
4. Existe gran nivel de
comercializacion en todo pais
5. Necesidad de utilizacion del serviio
6. El segmento no tienen inclinacioy a
lcomprar sustitutos
PONDERACION 40% 35% 25% 100%
ESTRUCTURA
1. No existe auditorias para control
2. Falta estructura org. funcioral
formalmente establecida
. 9 3,6 9 3,15 1 0,25 7,00
3. Falta de procesos estratégicos
4. Débil organizacion interna
5. No utilizan herramientas gerenciajes
GESTION GERENCIAL
1. Poca capacidad de la empresa para
tener sus propios camiones
2. Falta de recursos econémicos (Hara 9 36 4 14 1 0.25 525
ampliar el nmero de camiones) ! ' ' !
3. Burocracia en los procesos
4. Planificacion ~ basada n
DECISIONES EMPIRICAS
TALENTO HUMANO
1. No existe un adecuado sistemef de
reclutamiento y seleccion 4 1,6 1 0,35 1 0,25 2,2
2. No existe programas de capacitagion
para los empleados
MARKETING
1. Empresa no posicionada enj]el
mercado
2. No se utiliza ningun medio de 9 3'6 4 1,4 1 0,25 5,25
publicidad
3. No se maneja datos de clierfes
adecuados
TOTAL 12,4 6,3 1

Elaborado por: Autora de tesis
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CUADRO # 31 MATRIZ DE CONFRONTACION MANTENIMIENTO E MPRESA “EXPRESSTAGEX”

Elaborado por: Autora de tesis
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CUADRO # 32 MATRIZ DE CONFRONTACION OFENSIVAS EMPRE SA “EXPRESSTAGEX”

OPORTUNIDADES

CLIENTES Y MERCADO

OMPETENCIA

|POLITICO Y MARCO LEGAL

1. Los clientes buscan empresasjdeCompetencia en mayoria conform) xiste mayor control y regulacion fle
Jreconocimiento por empresas sin reconocimiento  Jautoridades sobre empresas ilegaleg
2. Se requiere eliminar barreras aEl pais se ha estabilizado en]lo
2. Este segmento de mercado b{fsca ) A
FO RTALEZAS . . ingresar (capital, mardggeferente a los cambios constanted de TOTAL
servicios con garantia o ) . .
posicionamiento de mercado) presidentes PONDERACION
3. El mercado busca precios mas bajps AMENAZAS
4. Gran nivel de comercializ en pais
5. Necesidad del servicio
16. El segmento no tienen inclinaciof a
comprar sustitutos
PONDERACION 40% 35% 25% 100%

LOGISTICA E

INFRAESTRUCTURA

1. Equipo y maquinaria de Ultinga

generacion

2. Mantenimiento y disponibilidad qe

e 9 3,6 4 1,4 1 0,25 5,25

3. Instalaciones fisicas propias, ampfias

y ubicacién estratégica

4. La empresa puede entregarf la

mercaderia en el lugar indicado C.

GESTION GERENCIAL

1. Capacidad de reaccién al mercac 9 3,6 9 3,15 l 0,25 7

2. Experiencia comprobada

SERVICIO AL CLIENTE

1. Informacién personalizada del

servicic

2. Garantia de servicio 9 3,6 4 1,4 1 0,25 5,25

3. Cobertura amplia de seguro

4. Descuento en el servicio gor

cantidades - -

TOTAL 10.E 5,9t 0,7%

Elaborado por: Autora de tesis
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CUADRO # 33 MATRIZ DE CONFRONTACION DEFENSIVAS EMPR ESA “EXPRESSTAGEX”

AMENAZAS

JPOLITICO Y MARCO LEGAL NTORNO SOCIO-ECONOMICO QIEN TE MERCADO
DEBILIDADES 1. Incertidumbre en las politicas fiscalefl. Crisis econémica L. Los usuarios de este servicio pueglen
: p ‘ adquirir transporte propio TOTAL
2. Leyes de transporte 2. Inseguridad (delincuencia) que vivg2l Tendencias desfavorables en EI?AT/ID;\&AZ?SON
' pais mercado
3. Ofrecen el mismo producto y al misgno
precio
PONDERACION 30% 30% 40% 100%

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

1. No existe auditorias para contro
2. Falta estructura org. funciofal

[formalmente estableci 1 0’3 4 1’2 4 1’6 3'1
3. Falta de procesos estratég
4. Débil organizacion intern

5. No utilizan herramientas qerencialeg

GESTION GERENCIAL
1. Poca capacidad de la empresa para
tener sus propios camiot
2. Falta de recursos econémicos (Hara

ampliar nimero camione 4 1’2 1 0’3 4 1'6 3’1
3. Burocracia en los proces
4. Planificacién basada en DESICIONES
EMPIRICAS

TALENTO HUMANO
1. No existe un adecuado sistemal]de

reclutamiento y seleccion 1 0,3 4 1,2 4 1 y 6 3 , 1

2. No existe programas de capacitadion
para los emplead
MARKETING
1. Empresa no posicionada en mercac
2. No se utliza ningun medio de
2 oo 1 0,3 4 1,2 9 3,6 5,1
3. No se maneja datos de clierges
adecuados
TOTAL 2.1 3.9 8.4

Elaborado por: Autora de tesis
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4.6 MAPA DE PROCESOS

El mapa de procesos es una representacion gmdicedmo la empresa espera
alcanzar los resultados planificados para el lodgosu estrategia o politica de

calidad.

El mapa de procesos de la empresa de transportedskapgex esta conformado por

los siguientes:

« Administrativo /Gestién
+ Cadena de Valor

» Soporte/ Apoyo

De los cuales se derivan las siguientes:

+ Gerencia General
* Contabilidad

« Compras
» Logistica
* Ventas

» Atencion al Cliente

* Bodegas y Despacho

* Finanzas y Facturacion
* Talento Humano

» Credito y Finanzas

* Bodegas

e Transporte

Ver a continuacion Cuadro N° 34
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CUADRO # 34

MAPA DE PROCESOS DE LA EMPRESA DE TRANSPORTE DE CARGA “EXPRESSTAGEX”"

MAPA DE PROCESOS EMPRESA DE TRANSPORTE EXPRESSTAGE>

ADMINISTRATIVO GERENCIA
IGESTION GENERAL CONTABILIDAD
|
(1]
Q (1]
(@]
CADENA DE 2 COMPRAS LOGISTICA VENTAS ATENCION AL BODEGAS Y
VALOR o F CLIENTE DESPACHOS
i =
o°
=
FINANZAS Y TALENTO CREDITOY
SOPORTE APOYO EACTURAGION LTINS COBRANZAS BODEGAS TRANSPORTE

Elaborado por: Autora de tesis
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CUADRO # 35

FACTORES CRITICOS DE EXITO Y VENTAJAS ORGANIZACIONA LES

FACTORES CRITICOS DE EXITO VENTAJAS ORGANIZACIONALES
El cliente busca garantia Seguro en la carga del 100%
El mercado demanda precios mas accesibles Servicio de puerta a puerta
El cliente busca identidad de posicionamiento daviaresa Entrega a tiempo de la mercaderia

Vehiculos nuevos que garantizan eficiencia y rapatela

El cliente pide tiempos de entrega mas cortos .
entrega de la mercaderia

El cliente busca empresas que tenga camiones @aue

= Precios menores a la competencia
condiciones

El mercado recibe mucha influencia de los medios

o Logistica en el servicio
publicitarios para dar a conocer la empresa

Equipos de ultima tecnologia para un mejor desempen
rapidez para realizar las actividades y procesadpandar el
servicio

Empleados comprometidos con la empresa

Elaborado por: Autora de tesis
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CUADRO # 36

ESCENARIOS EMPRESA “EXPRESSTAGEX”

FACTORES CRITICOS NEGATIVO TENDENCIA POSITIVO
Que la aseguradora se La garanta es del Que la aseguradora s
. . 100%, 90%
El cliente busca garantia haga cargo menos de d 10% haga cargo del 100% de
90% de la mercaderia O acoray 1A la mercaderia
empresa

e

El mercado demanda precios m

as

Que se disminuya la

diferencia que existe entre

precio de la empresa
competencia

$1xk
/ g

Mantener el precio en
relacion a la competenc

a

accesibles

La tasa de crecimiento

los precios sea superio

la variacion de la inflacid
anual

Jka tasa de crecimien
ade los precios esta:

de la inflacién anual

racorde con la variaci(

La tasa de crecimiento
S precios sea inferior
la variacion de la inflacid
anual, 0 que se manteg
estables

El cliente busca identidad de

posicionamiento de la empresa

Menos del 11% de los
encuestados tenga

recordacién de la marca

El11% de los
encuestados recuero
el nombre de la
empresa Expresstag

El 20% de los
encuestados recuerde
nombre de la empres

ex  Expresstagex

nel

El cliente pide tiempos de entrega

Eltempo de entrega s
mayor a: Guayaquil 8H

D

Guayaquil 8H

Mantener el tempo de

, y .
mas cortos . Santo Domingo 3H entrega
Santo Domingo 3H g g
. No cumplrr conla |Realzar mantenimien Realizar los
El cliente busca empresas que tenga ., N -
. i programacion de dosvecesalafioo  mantenimentos
camiones en buenas condiciones - .
mantenimineto cuando sea necesafio  programados

El mercado recibe mucha inﬂuenI
de los medios pubicitarios para
a conocer la empresa

El mercado decidi adqui
la  elservcio por:
Bublicidad=30% o men
Referidos= 50% 0 mas
Otros= 20% 0 mas

El mercado decidi
adquirir el servcio po
Publicidad= 30%
Referidos= 50%
Otros= 20%

El mercado decidi
adquirir el servcio por:
Publicidad= 50%
Referidos= 40%
Otros= 10%

Elaborado por: Autora d
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4.7 DISENO DEL PLAN ESTRATEGICO

Consiste en la definicion filosofica de la emprdaanisma que deberé soportar los
cambios propuestos para de esta manera propordmhdineamientos requeridos

por los mencionados cambibs.

4.8 PLANTEAMIENTO DE LOS OBJETIVOS
4.8.1 OBJETIVO GENERAL

» Gestionar la empresa de transporte de carga “Estagex” mediante el
modelo de Planificacion Estratégica, para garantizdos clientes, que la
mercaderia llegara a su destino en perfectas dondi; en el tiempo
pactado, minimizando contratiempos y manteniendalidad del servicio de
acuerdo a sus necesidades para lograr su fidejdatk esta manera

incrementar la participacion de mercado.
4.8.2 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

* Incrementar el nivel de rentabilidad de la empiegaresstagex.

* Mejorar en nivel de satisfaccion del cliente extern

* Mejorar la imagen corporativa de la empresa Expmgeg acorde a los
aspectos generales que los clientes soliciten.

* Implantar el modelo de prestacién para cada udosdgervicios.

* Redisefiar la estructura organizacional y filosofipara la Empresa
Expresstagex.

e Gestionar el recurso humano para lograr la efitdetie su desempeiio

* Generar informacién Util y oportuna para la tomaddeisiones dentro de la
empresa Expresstagex.

« Establecer estrategias de marketing para incremamtaforma anual el
porcentaje de sus clientes.

» Implantar un proceso de mantenimiento de los vébgcu

BZEITHAML Valaire, “Marketing de Servicios”, MC Grawlill, 2da Edicién
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* Lograr ser competitivos disminuyendo los tiemposetérega, precios y

generando valor agregado.

4.8.3 OBJETIVO # 1

Incrementar el nivel de rentabilidad de la empiegaresstagex.

4.8.3.1 ESTRATEGIA# 1.1

La aplicacion de todas las estrategias propuestasifira alcanzar el objetivo

establecidd?

4.8.3.2 PLAN OPERATIVO

Se realizara todo lo propuesto anteriormente emletivos estratégicos para tener
una buena organizacion y por ende tener clientepmmetidos y satisfechos con el

servicio prestado.

Se aplicaran todos los procesos tanto interno cexternos para asi llegar a una
plena satisfaccion y obtener clientes fieles queargien rentabilidad para la

empresa.
TIEMPO

5 Anos

COSTO

Especificado en cada objetivo
INDICADOR

Rentabilidad = Utilidad Neta /Ventas

YKerin, Roger A.; Hartley, Steven W.; Rudelius, WitlidMarketing”, 9a. ed. México: McGrawhill, 200x;x,
745p.
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RESPONSABLE

Administrador

4.8.40BJETIVO # 2

Mejorar en nivel de satisfaccion del cliente extern

4.8.4.1 ESTRATEGIA# 2.1

Se realizara encuestas para conocer las expestdtévas clientes.

4.8.4.2 PLAN OPERATIVO

Mediante las encuestas realizadas a los cliente®mara muy en cuenta sus

perspectivas para brindarles un servicio de calidad

Para la empresa con respecto a las respuestas deelttes sobre las encuestas son
de suma importancia, las cuales nos permitird pefierencia y eficacia en el

servicio para llegar a la plena satisfaccion dehté.
TIEMPO

Anual

COSTO

Incluido en las demas propuestas

INDICADOR

Satisfaccion del Cliente (servicio) = f (encuestas)
RESPONSABLE

Administrador
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4.8.5 OBJETIVO # 3

Mejorar la imagen corporativa de la empresa Expagex, con el fin de ser

competitivos y acorde a los aspectos generaletoguatientes soliciten.

4.8.5.1 ESTRATEGIA# 3.1

1. Mejorar la imagen corporativa de la empresa Exterlmerna

4.8.5.2 PLAN OPERATIVO
1. Imagen Corporativa:
a) Externa

b) Interna

a) EXTERNA
Propuesta

LOGOTIPO

EXPRESSTAGEX S.A.
TRANSPORTES Y ADMINISTRACION
DE CARGA EXPRESS

SLOGAN

Honradez, Responsabilidad al servicio de nuestliestes.
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ROTULO

La empresa Expresstagex contara con un rotulo grandible y llamativo para

darnos a conocer y prestar el servicio que se efretrotulo sera ubicado en la

fachada de la empresa Expresstagex

O

EXPRESSTAGEX S.A.

TRANSPORTE Y ADMINISTRACION
DE CARGA EXPRESS

Honradez, Responsabilidad al servicio de nuestros clientes.

Cristobal de Acufia Oe1-103 y Toribio Montes
Telf.: 3200 099 / 2549992 / 099 708 624
Calle Ecuador 118 y Rep. Dominicana (Atras de Pollos Galaxys)
Telf.: 3704 490 / 3704 860

Via a Daule Km. 7.5 La Prosperina Psje. 39-S y Calle 18-H (Atras de Impo. Andina)
Telf.: 2255 050

Como se muestra en el gréfico a continuacion podenmtar que el anuncio es

pequefio y no tiene mucha vision.
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ACTUALMENTE

Ss R .m
TAGEX s 4
= CARGA BXENSTRACION
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b) INTERNO

Rétulos de los cargos de los colaboradores queldmirservicios en la Empresa
Expresstagex.

Estos indicardn donde se encuentra cada deparamel@sempefio de cada uno de
los colaboradores.

SENALIZACION

A continuacion se presenta toda la sefalizacionsguplantea para cada area y/o
departamento.

GERENTE GENERAL

CONTRBILIDAD

AUNILIAR CONTABL

GOBRANZAS

DESPAGHO
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'BODEGA

PAPELERIA

La papeleria nos permite fortalecer la identidadadEmpresa Expresstagex ya sea
de manera interna con los empleados asi como tarnbrénuestros clientes, en este
items presentamos una carpeta y hoja membretaddosEmismos se destacan

colores, logo, slogan.
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MODELO HOJA MEMBRETADA

XPRESSTAGEX S.A.
TRANSPORTES Y ADMINISTRACION
DE CARGA EXPRESS

QUITO:

CRISTOBAL DE ACUNA OE 1-103
Y TORIBIO MONTES
TELFS.: 3 200 099
2 549 992
CEL.: 099 708 624

STO. DOMINGO:

CALLE ECUADOR 118 Y REP. DOMINICANA
(ATRAS DE LOS POLLOS GALAXYS)
TELFS.: 3 704 490
3 704 860

GUAYAQUIL:
VIA A DAULE KM. 7.5
LA PROSPERINA PSJE 39-S Y
CALLE 18-H (ATRAS DE IMPORTADOR/
ANDINA)
TELFS: 2 255-050
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MODELO CARPETAS

CARPETAS

TIEMPO

Permanente

COSTO

CANT

CUADRO # 37

COSTO SERVICIO PROFESIONAL

(DISENO DE LOGOTIPO)

N° DE
VIT APLICACION VIT
DETALLE 'V/U A MENSUAL ANUAL ANUAL

Costo de
Disefiador 50,0) 50,00 1 Vez al afo 50,0(

TOTAL 50,00

Fuente: Analisis de Mercado Elaborado por: Autora de Tesis
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CUADRO # 38

COSTOS POR IMAGEN CORPORATIVA

Externa e Interna

NO
APLICACIO VIT
CAN VIT N ANUA
T DETALLE V/U MENSUAL ANUAL L
1  Rétulos (Fachada) 180,0) 180,0( 1Vez al a’io 08),0
700 Hojas Membretadas 0,04 30,00 2 Veces al ait®,00
5000 Carpetas 0,024 120,0C 1Vezalaio 120,00
7  Roétulos (Senalizaciér) 15,00 105,00 1 Vez afio 105,00
TOTAL 435,00 465,00
Fuente: Analisis de Mercado Elaborado por: Autora de Tesis
RESPONSABLE
GERENTE
INDICADOR

% De recordacion de marca

4.8.5.3 ESTRATEGIA # 3.2

Confeccion de uniformes para el personal que corddExpresstagex.

4.8.5.4 PLAN OPERATIVO
UNIFORME AL PERSONAL

Se elaborara camisetas para el personal de bodegpacho y conductores. Las
camisetas las pueden utilizar también el persothalirastrativo los dias viernes o

por alguna ocasion que se realice semiformal.
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MODELO

TIEMPO
Permanente
COSTO
CUADRO # 39
COSTOS POR UNIFORME DE PERSONAL
N° )
VIT APLICACION VIT
CANT DETALLE V/U MENSUAL ANUAL ANUAL
Camisetas (3
Docenas) 40,00 120,00 1 Vez al afio 120,00
TOTAL 120,00 120,00
Fuente: Andlisis de Mercado Elaborado por: Autora de Tesis
RESPONSABLE:
Gerente
INDICADOR:

Cumplimiento de los pardmetros de mejoramient@dmagen
4.8.5.5 ESTRATEGIA # 3.3

Capacitar al personal
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4.8.5.6 PLAN OPERATIVO

« CAPACITACION EN TEMAS RELACIONADOS CON EL SERVICIO
AL CLIENTE

Se pagara a un experto en el tema sobre atencdiersie para la respectiva charla,
en lo cual asistira todo el personal que conformarmpresa Expresstagex. De
manera que permitird brindar una buena atenci@r yipde un excelente servicio.

Ademas de entregara carnet de identificacion a eagdeado para que lo utilice en
las capacitaciones y durante el tiempo de trabajo.

MODELO DE CARNET DE IDENTIFICACION

EMPRESA DE TRANSPORTE
EXPRESSTAGEX

JONNY MUNOZ

101




« CAPACITAR A LOS CONDUCTORES PROFESIONALES

En temas relacionados en primeros auxilios, praganteyes de transito, etc.

TIEMPO DE APLICACION
Permanente

COSTO:

CUADRO # 40

COSTOS POR CAPACITACION DE PERSONAL DE LA EMPRESA

EXPRESSTAGEX
N
VIT APLICACION VIT
CANT DETALLE V/IU  MENSUAL ANUAL ANUAL
1  Capacitador de personal - . 1 vez al afio -
25  Carnet de Identificacior ~ 2,0C 30,00 lvezalano g0,00
TOTAL 30,00 60,00

Fuente: Andlisis de Mercado Elaborado por: Autora de Tesis

El costo del capacitador ya esta incluido anteremt®.
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RESPONSABLE:
Gerente
INDICADOR:

Cumplimiento de los parametros de mejoramient@deagen

4.8.6 OBJETIVO # 4

Implantar el modelo de prestacion para cada urosdgervicios.

4.8.6.1 ESTRATEGIA#4.1

Disefo del proceso de servicios

4.8.6.2 PLAN OPERATIVO
DESCRIPCION DEL SERVICIO
Atencion al cliente

Horario

Dias Horas
Lunes a Viernes | 9am a 8prmr
Sabado 9am a 2pn

DOCUMENTACION

Documentos que se necesitan para el contrato e&tisey envié de la mercaderia:
* Manifiestos

e Guias de Embarque
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e Factura

« Formularios de retenciones

La documentaciéon mencionada anteriormente ya existaial no es preciso detallar
modelos. Se presentaran los mismos modelos queatéalmente utilizando.

4.8.6.2.1 PROCESO DE PRESTACION DEL SERVICIO

Se especificard los pasos respectivos en el pradesorestacion del servicio de
transporte de carga por parte de la empresa alteliele acuerdo al destino que

requiere enviar su mercaderia.

EXISTEN 2 TIPOS DE PRESTACION DE SERVICIO:

 SERVICIO DE PUERTA A PUERTA

Servicio por via
telefénica

Empresa/ Cliente

Entrega de la
mercaderia, firma
de la factura

Retiro de la

mercaderia

Envio al
Desembarque

, destino
de la solicitadc
Llenar la Guia
de Embarque |
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El servicio de puerta a puerta se da por medio rife llamada telefénica a la

empresa, la cual toma los datos y la direcciénespondiente para el retiro de la
mercaderia. Luego sé llena la guia de embarqueepaestino correspondiente y se
ponen de acuerdo con el precio del servicio prest&ihalmente se entrega la
mercaderia en buen estado y se le hace firmactaréapara el pago correspondiente
sea con guia al contado o guia por cobrar estie\acuerdo al convenio del cliente

con la empresa.
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* SERVICIO DESDE LA EMPRESA

Servicio desde la empresa, es cuando el clientdireatamente a la empresa para

enviar su mercaderia al destino solicitado, enual en ese momento acuerdan el
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precio y pago de la mercaderia, luego se envieelaaderia al destino y finalmente
el cliente lo retira desde la empresa como se acord

TIEMPO

Mensual

COSTO

No tiene costo se basa en el proceso del servicio
INDICADOR

Servicios que cuenten con la definicion de su moce

RESPONSABLE

Administrador

4.8.6.3 ESTRATEGIA # 4.2

Mejorar las bodegas

4.8.6.4 PLAN OPERATIVO

Arrendar bodegas mas amplias que nos faciliterrdenoy suficiente espacio para la
carga que se recoge para enviar a los diferengtinde.

A continuacion vamos a presentar las bodegas astgak cuenta la empresa
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BODEGAS ACTUALES

Se puede notar en las fotografias expuestas, oldesghs actuales de la empresa de
transporte de carga Expresstagex son muy estrethasjal la mercaderia se
encuentra en desorden y mezcladas ya sean capgegasiios o grandes no existe
una organizacion que sea eficiente para un mejdrasque y desembarque de la
mercaderia a bodegas.
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Motivo por el cual se propone arrendar una bodegs amplia y grande para que la
mercaderia se encuentre ubicada de una mejor nobtem@éndo un orden que

facilite un trabajo eficiente para el embarque setiebarque de la mercaderia.

PROPUESTA

« BODEGAS MAS AMPLIAS

« ORDENAMIENTO EN LA CARGA DE ACUERDO AL TAMANO
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Como podemos notar en las fotografias expuestdsldsgas son mas amplias y la
mercaderia se encuentra en orden y de acuerddamafio y peso.

La bodega serd arrendada en el mismo lugar dondensgentra ubicada las
instalacionesde la empresa de Transporte de Camadstagex, ya que en el mismo
territorio cuenta con un espacio mas grande ear® jple atras donde esta situada la
compafia, el espaciose halla desocupado y posibéegorendarlo a continuacion se
detallara el costo de arrendamiento.

TIEMPO
Mensual
COSTO
CUADRO N° 41
COSTO POR ARRIENDO DE BODEGA
N° DE
VIT APLICACION VIT
DETALLE V/U MENSUAL ANUAL ANUAL
Arriendo de bodega 600,(0 600,00 12 Veces al aii07200,00
TOTAL 600,00 7200,00

Fuente: Analisis de Mercado Elaborado por: Autora de Tesis

Nota: La documentacion ya existe no se le incluye emstiocdel plan propuesto

INDICADOR

Bodega arrendada a tiempo
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RESPONSABLE

Administrador

4.8.7 OBJETIVO # 5

Redisefar la Estructura Organizacional y Filosgfiaea la empresa Expresstagex

4.8.7.1 ESTRATEGIA#5.1

Elaboracion de Estructuras Organizacionales

4.8.7.2 PLAN OPERATIVO

Se presentara un organigrama con todos los pugstosuenta la empresa y su orden
cronolégico de acuerdo a las lineas de divisionl niel que corresponde cada

puesto.

A continuacion se presenta el organigrama actua tene la empresa en

funcionamiento.
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4.8.7.2.1 ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL ACTUAL

GERENTE GENERAL

CONTADOR

DESPACHADOR COBRANZAS

BODEGUERO

De acuerdo al organigrama actual de la empresaestemotar que no se encuentran
los puestos en orden cronolégico de acuerdo aihesd de division y bajo los

parametros de cada area.

En el organigrama expuesto tenemos al administrgdegn se encarga de las
funciones administrativas de la empresa, el comteghiza también la funcion del
cobrador y en el organigrama lo tiene por separabefe de oficina es el encargado
gue todo vaya en buenas condiciones y con la dauaecién requerida, el
bodeguero es subalterno del despachador, ademsterexos choferes y no los

incluyen.

Se ha propuesto un organigrama estructural elseuaduestra a continuacion.
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4.8.7.2.2 ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL PROPUESTO

| GERENTE GENERAL

ADMINISTRADOR ‘

CONTADOR/COBRANZAS

JEFE DE OFICINA

I DESPACHADOR BODEGUERO ‘ CHOFERES \

Segun el Organigrama Estructural Propuesto se puestar que se encuentran en
orden cronoldgico de acuerdo a las lineas de divigibajo los parametros de cada
area, incluido los choferes que no estaban expaiestel organigrama estructural.
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4.8.7.2.3 ESTRUCTURA FUNCIONAL PROPUESTO

GERENTE GENERAL

Toma decisiones para resolvef
problemas

ADMINISTARDOR

Se encarga de la administracio
de la empres

CONTADOR/ COBRANZAS

Se encarga de los procesos
contables y cobros

JEFE DE OFICINA

Se encarga que la mercaderia

vaya en buenas condiciones y ¢
su respectiva documentacion

BODEGUERO

DESPACHADOR

Controlar la salida:
y entrada de los
bienes y
materiales que
egresa e ingresan|

a la empresa

Realizar las guias
de la mercaderia
gue envianlos

clientes

CHOFERES

Manejar vehiculos
automotores de
propiedad de la

empresa dentro y
fuera del area de

cobertura

La descripcion de las funciones de cada puestceakzara con la finalidad de
informar y orientar la conducta de los integrantesla empresa, unificando los
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criterios de desempefio y cursos de accion que @&elseguirse para cumplir con los
objetivos trazados.

TIEMPO DE APLICACION

Para la elaboracién de la estructura organizacidaedb empresa Expresstagex se

requiere de una semana y su aplicacion es pernganent

COSTO

Incluido en el pago del profesional que va a raalia estructura filoséfica de la

empresa Expresstagex.

RESPONSABLE

Administrador

INDICADOR

Estructuras organizacionales elaboradas

4.8.7.3 ESTRTATEGIA #5.2

Elaboracion de Principios, Valores, Mision, Visiétgliticas y Planes Estratégicos.

4.8.7.4 PLAN OPERATIVO
Compromiso Institucional:

Comprometidos en comprender los problemas y opididdes que se presentan en la
empresa Expresstagex, demostrando un excelentemtaibaboral con todos los que

conforman la empresa Expresstagex para brindaenvic® de calidad al cliente.
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4.8.7.4.1 PLANTEAMIENTO DE VALORES Y PRINCIPIOS

Son los cimientos de la organizacion que tiendemer caracter de permanencia. Es
la busqueda de un bien absoluto que le da sigddica sentido a las cosas, asi
mismo busca que el sistema de valores soportezianrde ser de la empresa
Expresstagex, y le brinde dinAmica a los composdatos institucionales que se

expone al futuro.
Responsabilidad:Compromiso con la empresa y con los clientes.

Cordialidad: El personal en todo momento debe ser amable yuafszipara tener el
clima laboral agradable y un trato especial cortlestes.

Dinamismo: Tener la capacidad para hacer o comprender adaliesdeon energia y
rapidez, que estimula los cambios al desarrolla@enpresa Expresstagex.

Integridad: Rectitud en la totalidad de todas las actividages desempeiia al

personal para fundamentar los objetivos trazados.
Puntualidad: cumplir con el horario establecido de la empEegaresstagex.

Trabajo en equipo: Implica trabajar en grupo humano de manera integnad
comprometida para lograr los propésitos de la aegaion.

Paciencia:Reflejar tranquilidad y cortesia en la atenciéaligite.

Respeto:Brindar un trato digno a las personas y valorandgodiferencias porque
respetamos los derechos de los demas, la diversadby y los principios sociales

establecidos.

Seguridad: Administramos profesionalmente el riesgo en nussigeraciones con

compromiso, prevencion sistémica y buenas practicas

Honestidad: Hacia los empleados, clientes, proveedores y codqres.
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Actitud de servicio: Superamos las expectativas de nuestros gruposlesocia

objetivo a través de amabilidad, oportunidad tafelad en la prestacion de los
servicios.

Liderazgo: Promovemos el desarrollo del potencial de nuestoteboradores para
el logro y direccionamiento de los objetivos ingtibnales. Tenemos participacion
valorada en la orientacion, el fortalecimiento gateollo del sector.

Innovacion: Investigamos, desarrollamos y entregamos soluciom@svas Yy

claramente diferenciadas para nuestros clientes srvicio.

Calidad: Aspecto plasmado en la satisfaccion de los clente

Perseverancia:Para conseguir los objetivos trazados.
CUADRO # 42

MATRIZ AXIOLOGICA

Inst.

Principios y valores  Proveedores Clientes Colaboradores Estado
VALORES

RESPONSABILIDAD X X X X
CONDIABILIDAD X X X
DINAMISMO X X X
INTEGRIDAD X X X X
PUNTUALIDAD X X X X
RESPETO X X X X
PACIENCIA X
HONESTIDAD X X
SEGURIDAD X X
PERSEVERANCIA X X

PRINCIPIOS
TRABAJO EN EQUIPO X
ACTITUD DE SERVICIO X X X
LIDERAZGO X X
INNOVACION X X
CALIDAD X X

Elaborado por: Autora de tesis
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Dentro de la empresa Expresstagex se determiné tragés de la elaboracion de la
matriz axiolégica se puede notar que los valores m@resentativos son: El respeto,
la puntualidad, la integridad, el dinamismo, lapmssabilidad. Por lo tanto se
considera que proporciona mayor prioridad a sehigs y proveedores, en relacion
a los principios se establecid que la actitud dwige y calidad son los méas
importantes para la empresa y que poseen may@onssbilidad con sus

proveedores y colaboradores.

4.8.7.4.2 PLANTEAMIENTO DE LA VISION

Se refiere a lo que laempresa quiere crear, lagmdgtura de la organizacion. La
vision es creada por la persona encargada derdasiggmpresa, y quien tiene que
valorar e incluir en su andlisis muchas de lasrasipines de los agentes que

componen la organizacion, tanto internos como ea&?

VISION

Expresstagex serd una empresa de transporte da wsargnocida a nivel
nacional, con una sélida estructura organizaciondlriendo las exigencias Y,
expectativas que proporcione bienestar a nuestnogleados, clientes y

proveedores.

4.8.7.4.3 PLANTEAMIENTO DE LA MISION

La mision es un importante elemento de la plarsfimaestratégica porque es a partir
de ésta que se formulan objetivos detallados qudasoque guiaran a la empresa u

organizacion?®

BKOTLER Marketing. Planificacion estratégica. Misiéorporativa.
KOTLER Marketing. Planificacién estratégica. Misiéorporativa
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MISION

Brindar un servicio de calidad en el transportswearga, cumpliendo con
los estandares de seguridad, garantia y tiempestdega acordados con

nuestros clientes.

4.3.5.6 PLANTEAMIENTO DE LAS POLITICAS

4.8.7.4.4 PLANTEAMIENTO DE LAS POLITICAS

La empresa de transportes de carga Expresstagexgnggromete a proporcionar
servicios profesionales, que satisfagan plenamlasteecesidades de los clientes.
Para lograrlo promueve la participacion activagigbonal en el cumplimiento de los

Objetivos de Calidad y la Mejora Continua.

« Compromiso y emprendimiento en el trabajo designado

* Cumplir con los valores y principios establecidos.

* Responsabilidad en el desempefio laboral.

* Actitud y amabilidad con los clientes.

* Asegurar la satisfaccion del cliente mediante umnvige oportuno y

puntualidad.

TIEMPO DE APLICACION

Para la elaboracion de la estructura filoséficéadempresa Expresstagex se requiere

de una semana y su aplicacién es permanente.
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COSTO
CUADRO # 43

COSTO DE SERVICIO PROFESIONAL PARA ESTABLECER LA
ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y FILOSOFICA DE LA EMPRES A

EXPRESSTAGEX
VIT N®
MENSUA @ APLICACIO VIT
CAN Detalle V/U L N ANUAL ANUAL

Asesor para la
1  implantacion de la E.() 700,00 700,00 @ 1 Vez al afio 700,00

TOTA
L 1000,00 700,00
Fuente: Andlisis de Mercado Elaborado por: Autora de tesis

RESPONSABLE:

Administrador

INDICADOR:

Elaboracion de la estructura estratégica (Visioisidni, Valores, Principios y Planes

Estratégicos)

Cuerpo dogmatico completamente elaborado en eptigmactado.
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4.8.8 OBJETIVO # 6

Gestionar el recurso humano para lograr la efel@d/de su desempefio.

4.8.8.1 ESTRATEGIA#6.1

Disefio de un modelo basico de reclutamiento, séleccapacitacion y evaluacion

de personal.

4.8.8.2 PLAN OPERATIVO
a. RECLUTAMIENTO

Se realizara el proceso de identificar e interesaandidatos capacitados para el

desempeiio de las actividades de la empresa Exqgesst

A continuacion se aplicaran los puntos expuestos eareclutamiento de personal
para los diferentes cargos que estan expuestdoega@igrama funcional propuesto
para la empresa.

* Aviso por periddico e internet

* Recepcion de curriculos

* Revision de documentos

» Pre seleccién de candidatos

» Cronograma para publicar y avisar a los candida&os las pruebas
* Preparar pruebas

« Calificar las pruebas

* Preseleccionar nuevamente a los candidatos

* Preparar la ronda de entrevista

121



Seleccion del ganador o ganadora

DESCRIPCION DE PUESTOS

GERENTE GENERAL

Requisitos:

Estudios: Titulo de Ingeniero en Gerencia y liderazgo, Adstmacion de empresas

o carreras a fines.

Experiencia minima: De 3 a 4 afios con experiencia exitosa en funcisingtares.

Conocimientos:Manejo de recursos e informacion.

Habilidades: Capacidad de negociacion y liderazgo.

Funciones Especificas:

1.

N o g ko

Diseflar y aplicar el plan estratégico conjuntameonts todos sus
colaboradores con la finalidad de lograr un efit@eaccionar interno dirigido

hacia el desarrollo constante en el mercado.

Planifica, organiza, y supervisa las actividadeslaleempresa; propone,
ejecuta y controla el cumplimiento de politicagetisos, metas y estrategias

en el campo administrativo, cobranzas, ventasosotr

Representar a la sociedad y administrar su pationon

Toma de decisiones

Planificar las reuniones de trabajo

Cumplir y/o hacer cumplir las decisiones de lasi@ues de trabajo
Conseguir todos los recursos necesarios para qukeve a cabo los
diferentes procesos.

Decidir sobre los reglamentos comerciales, finansie técnicos vy
administrativos de la sociedad.

Encargase de los contactos de las empresas quendavinercaderia a los

diferentes destinos.
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CONTADOR

Requisitos:

Estudios: Ser un CPA (Contador Publico Autorizado)

Experiencia minima: De 0 a 2 afios con experiencia exitosa.

Conocimientos:Manejo de Excel, Word e Impuestos

Habilidades: Andlisis y Organizacion

Funciones Especificas:

Elaborar la informacion financiera que reflejaedultado de la gestion.

Examinar y evaluar los resultados de la gestion,ladinalidad de expresar
una opinidn objetiva sobre los estados financigriasgestion que los generd

apegados a una ética del ejercicio profesional.

Disefiar sistemas de informacion (contable y geadhanejorandolos y

documentandolos.

Llevar a cabo estudios de los problemas econémjcdmancieros que

aquejen a la empresa.

Asesorar a la gerencia en planes econdémicos y dieas, tales como

presupuestos.
Asesorar en aspectos fiscales y de financiamiesatiogs a la gerencia

Analizar los resultados econdmicos, detectandoséaceiticas y sefialando

cursos de accién que permitan lograr mejoras.

BODEGUERO-DESPACHADOR

Requisitos:

Estudios: Bachiller en Contabilidad e Informéatica
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Sexo:Masculino
Experiencia minima: 0-2 afios en bodega, archivo, inventario.
Habilidades: Coordinacion organizacion y responsabilidad.
Funciones Especificas:

* Atender las llamadas de los clientes

* Registrar la mercaderia en las guias de embarque

+ Hacer los manifiestos.

CONDUCTORES

Requisitos:

Estudios: Bachiller, poseer Licencia Profesional tipo C
Edad: 25 a 40

Sexo:Masculino

Experiencia minima: 2-3 afos

Funciones Especificas:

e Operar vehiculos automotores de propiedad de laemapo los que esta

designe, dentro y fuera del area metropolitana parersas ciudades que

prestan el servicio de transporte de carga paradif@sentes centros de

trabajo, oficinas ylugares.

* Conducirlos vehiculos automotores en los térmings mparcan las leyes y

reglamentos de transito en carreteras.

» Revisar las condiciones mecanicas del automotoodosiniveles de aceite,

presion de aire, gasolina, diesel, agua y limpazdos vehiculos propiedad

de la empresa o de los que esta designe.

* Responsabilidad al conducir.
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b. SELECCION

Luego de haber revisado todas las carpetas cordassitos solicitados en las cuales
demuestran sus actitudes, responsabilidades, eesate de cada participante, se
llevara a cabo la seleccion del candidato que a&gsite para cada tipo de puesto que

se requiere para la empresa de transporte de Eapgasstagex.

c. CAPACITACION

Luego de la respectiva seleccion de personal retpuse capacitara a los aspirantes

se les dara a conocer todos los movimientos y poscge cada puesto al respecto.

d. EVALUACION

Se tomara un test de preguntas y practicas a fpeaakes luego de la respectiva
capacitacion. Se evaluara a los trabajadores causs6s mediante un formulario, en
el cual conoceremos el rendimiento con respectodesempefo, actitud,

responsabilidad, etc.

TIEMPO DE APLICACION

Cuando sea requerido
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COSTO:

CUADRO N° 44

COSTO POR PROCESO DE SELECCION DE PERSONAL PARA LA
EMPRESA EXPRESSATGEX

Detalle

Publicacion pot

Internet v
Publicacion pol
Periddico v
Capacitador de
personal

TOTAL

Fuente: Analisis de Mercado

RESPONSABLE:

Administrador

INDICADOR:

Reclutamientc Selecciér Capacitacion Evaluacion Costo

Anual

40,00

20,00

v 800,00

860,00

Elaborado por: Autora de tesis

Modelo disefiado en el plazo establecido.

Personal gestionado con el nuevo modelo

Total de personal
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4.8.9 OBJETIVO # 7

Generar informacién atil y oportuna para la tomadaeisiones dentro de la

empresa Expresstagex.

4.8.9.1 ESTRATEGIA#7.1

» Gestionar periédicamente la informacion sobre ed@®l, ventas, contable y

administrativa.

4.8.9.2 PLAN OPERATIVO
4.8.9.2.1 ACTIVIDADES DE CONTROL
PERSONAL

Se realizara un reporte de asistencia a los engdeaglialmente la hora de entrada y

salida de sus labores, un reporte actualizado dia. a
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MODELO DE REPORTE DE ASISTENCIA

REPORTE DE ASTENCIA

Nombres

Cargo

Hora de Entrada

Hora de Salida

1

Firma

O |0 N[~ |WN |-

[EnY
o

Observaciones:
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MODELO DE REPORTE DE EMPLEADOS

5

TRANSPORTES Y ADMINISTRACION
DE CARGA EXPRESS

EXPRESSTAGEX S.A

REROE DE EMPLEADOS

Telf.
N° Nombres Cargo Direccion Convencional Celular Firma
1
2
3
4
5
6
7
8
9
10
Observaciones:
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VENTAS

Se manejara un sistema computarizado NEW COA, al parmitird llevar el
registro y control de todas las guias que se aalmando enviamos la mercaderia
de los clientes a los respectivos destinos, estotad un control y ordenamiento de

las guias cobradas y por cobrar a los clientes.
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MODELO DE BASE DE DATOS CLIENTES

BASE MFATOS CLIENTES

N° | NOMBRES EMPRESA | DIRECCION |TELEFONOS | CORREO | DESTINO | CLASE FRECUENCIA
DE ENVIO

1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

Observaciones:
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MODELO DE REPORTE DIARIO DE COBRANZAS

EXPRESSTAGEX S_A.
TRANSPORTES Y ADMINISTRACION
DE CARGA EXPRESS

REPORTE DIARIO B COBRANZAS

N° LLAMADAS | FECHA

N° GUIA

ABONO

SALDO

FECHA DE
VENCIMIENTO

CLIENTE

EJECUTIVO
DE
VENTAS

Observaciones:
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CONTABLE

Se registrara a diario todos los documentos queadigan al prestar el servicio como
es el caso de todas las facturas, guias, mangipsi@ el respectivo control por parte

del contador.
ADMINISTRATIVO

Revisar el reporte de todos los documentos queilszan dentro de la empresa, y

todas las demas actividades de gestion que seareaentro de la misma.
TIEMPO DE APLICACION

Permanente

COSTO

El costo por personal encargado de esta funcioie (@ssto ya esta tomado en
cuenta).

CUADRO N° 45
COSTO POR HOJAS MEMBRETADAS PARA LAS ACTIVIDADES DE

CONTROL
N° APLICACION VIT
CANT DETALLE VIU  VIT ANUAL ANUAL
500 @ Hojas Membretadas 0,1%0,00 1 Vez al afio 50,00
TOTAL 50,00 50,00
Fuente: Analisis de Mercado Elaborado por: Autora de Tesis

RESPONSABLE:
Gerente
INDICADOR:

# De reportes presentados oportunamémienero de reportes presentados

# De decisiones tomadas en base a repoenero total de decisiones tomadas
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4.8.100BJETIVO # 8

Establecer estrategias de marketing para increment@rma anual el porcentaje

de sus cliente

4.8.10.1 ESTRATEGIA#8.1

Definir el servicio, plaza, precio, promocién, pesos, personal y evidencia fisi¢a.

4.8.10.2 PLAN OPERATIVO
4.8.10.2.1 SERVICIO

El servicio ya seencuentra detallado en el objetardgerior se completa la

informacion con el mercado de cobertura que presta.

Ademas es importante recalcar que en el caso dductor llegare a cometer alguna
infraccion o el vehiculo a fallar como por ejempl@mndo se baja una llanta o algun
problema que suceda en el transcurso del viajeglesental analizar que esto
afectaria en el retraso de la mercaderia motivogbarual la empresa propone
estrategias para evitar estos inconvenientes ia camion se contrataran dos
conductores si pasa algun problema con él un comdesta el otro para sustituirlo y
asi avanzar para que esto no suceda, igualmeatadeesa garantiza el 100% de la

carga y que llegue en buen estado y a la horalesitdé.

4.8.9.2.2 PLAZA

Aqui se tomara en cuenta los precios, la calidasedécio para poder competir con

las demas empresas y llegar a cumplir el objetevaldanzar clientes fijos.

MERCADOS DE COBERTURA

La empresa Expresstagex cuenta con:

17Best, Roger .J. “Marketing Estratégico”, 4a.ed. Mdidfiearson Educacion, 2007, xxv, 544p.
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LA MATRIZ:

*  Quito
SUCURSALES:

* Santo Domingo

* Guayaquil

REPORTES DE MOVIMIENTOS

Ciudades de cobertura

Matriz Quito ]

I
\V4
BODEGA I
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Santo Domingo l
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DESCRIPCION

En el grafico expuesto, la cobertura del servitie grinda la empresa de transporte
de carga Expresstagex va desde la matriz de lacdidd Quito directo sin hacer

ningun transbordo hasta llegar a la bodega deudadi de Santo Domingo y asi

viceversa de las bodegas de Santo Domingo vantaiadas bodegas de la ciudad de
Quito.

La mercaderia que se dirige desde la ciudad deoQuiita la ciudad de Santo
Domingo y Guayaquil es bajada en las bodegas dé¢o Saomingo. Luego la

mercaderia que va dirigida para la ciudad de Gualya&g transbordada en otro
camion junto con la mercaderia que se recoge &Sudarsal de Santo Domingo,

COmo se muestra a continuacion.

Sucursal Santo
Domingo

|

v
BODEGA ]
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DESCRIPCION

En el grafico muestra que el servicio es directoespectivamente la mercaderia a
bodegas, igualmente la mercaderia que se recolgecardad de Guayaquil para las
ciudades de Santo Domingo y Quito va con el misnoegso primero llega a las
bodegas de la sucursal de Santo Domingo, lueg@teaneria que se ha recogido en
esta ciudad junto a la que viene de Guayaquilasdanlada para las bodegas de la
ciudad de Quito.

Ademas de estas ciudades expuestas anteriormeatepl@sa Expresstagex presta
sus servicios de transporte de carga a la ciudairdsto, Oriente y Loja son viajes

completos y van directo al destino especifico.

4.8.10.2.3 PRECIO

Primeramente para fijar el precio vamos a conocesreepto.

DEFINICION

El precio es el elemento de la mezcla de marketirg produce ingresos; los otros
producen costos. El precio también es unos delénsemtos mas flexibles: se puede
modificar rapidamente, a diferencia de las carétieas de los productos y los

compromisos con el canH.

Al mismo tiempo, la competencia de precios es @blema mas grave que enfrentan

las empresas. Pese a ello, muchas empresas ncamaies) la fijacion de precios.

Los errores mas comunes:

» Lafijacion de los precios estd demasiado orientelda costos
» Los precios no se modifican con la frecuencia grite para aprovechar los

cambios del mercado

“MINTZBERG HENRY; El proceso Estratégico. Conceptositegtos y casos.
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» El precio se fija con independencia del resto dméacla de marketing y no
como un elemento intrinseco de la estrategia decippamiento en el
mercado

» El precio no es lo bastante variado para los ditesearticulos, segmentos de

mercado y ocasiones de compra.

METODO PARA LA FIJACION DE PRECIOS

Por lo general el precio estd dado por los costoprdduccion y de un margen de

utilidad en este caso no se produce sino se prasgarvicio.

Por el servicio actualmente la empresa de transplaricarga Expresstagex cobra de
acuerdo al destino que envie la mercaderia ya @eagotén o bulto tomando en
cuenta el peso o espacio que contiene cada unmasdeuando son sobres se cobra

el valor de 1,50 a Santo Domingo y a Guayaquibédr de 2,20.

A continuacién se especifica las dimensiones ygdsaartones y bultos.

CUADRO N° 46

DIMENSIONES Y PESOS DE CARTONES Y BULTOS

DETALLE DIMENSIONES PESO
CARTONES Ancho/ Alto Pequefio Mediano Grande

10a20 25a30 35a40

Pequefio 25X 30 cm libras libras libras
Mediano 40 x 55 cm 15 a 20 25 230 35 a 50
libras libras libras
20a30 35a45 55a80
Grande 60 x 65 cm libras libras libras
BULTO Ancho/ Alto Pequefio Mediano Grande
~ 35a45 55a70 :
Pequefio 40cmx1m libras libras 80 libras
. 40a60 65480
Mediano 80cmx 1,50 m libras libras 1qq
Grande Imx2m 40 a 60 65 a 80 1qq
libras libras

Elaborado por: Autora de Tesis
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De acuerdo al peso y dimensién del cartébn o baltcompafia Expresstagex tiene

fijado un precio de acuerdo al lugar de transpa@rtadel cual brinda el servicio.

CUADRO N° 47

CIUDADES DE COBERTURA

Ciudad Kilometros
Quito /Santo Domingo 101 km
Santo Domingo /Guayaquil 299 km
Quito /Guayaquil 400 km

Elaborado por: Autora de Tesis

Es importante recalcar la capacidad del camion iiRloque utiliza la empresa es de
260 quintales que equivale a 13 toneladas, lo enatada viaje que realiza lleva
cartones y bultos hasta completar los quintalesadpastece el camidn. Entonces el
ingreso por cada viaje es de 500 dodlares, es dieside Quito a Guayaquil o

viceversa, o cuando las empresas les pagan perocaajpleto.

La demanda del servicio es amplia ya que existe gaatidad de mercaderia entre
cartones y bultos los cuales se completan paraeegoamién baje siempre lleno.A

continuacion se detalla la capacidad del camiamsycaracteristicas.

CUADRO N° 48

DETALLE DEL CAMION

Capacidad del N° de Viajes
Camiones Camioén Mensual Valor
Viajes lda/ Por viaje
13 Toneladas Vuelta c/u Ida/Vuelta
Hino GH 260 qq 10 1.000,00

Elaborado por: Autora de Tesis
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CUADRO N° 49

PRECIO POR EL SERVICIO DE CARTONES Y BULTOS

Elaborado por: Autora de Tesis
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PROPUESTA

Como podemos notar la Empresa de Transporte deaEagresstagex en el cobro

del carton o bulto es por peso y dimensién de dcuarlas ciudades de cobertura

que ofrece el servicio, motivo por el cual se prapplantear un costo real y justo de

acuerdoal kilometraje de recorrido que realizaedlisulo (camion GH) para que la

empresa cobre con respecto al peso por kg queenentiada cartébn o bulto de

manera que es mas conveniente y asi se evitaatenggiendo y pesando a la vez,

aplicando esta propuesta se tomaria en cuentastesgque tiene la empresa con la

transportacion de la mercaderia relacionado caelgculo para determinar el costo

real del kg.Ver cuadro N° 50

CUADRO N° 50

CUADRO GENERAL DE GASTOS (VEHICULO) PARA BRINDAR EL
SERVICIO DE TRANSPORTACION DE LA MERCADERIA

NO

DETALLE

MANTENIMIENTO (Cambio de
llantas, aceite y combustible)

MATRICULA

SEGURO SOA

PESAS

SEGURO VEHICULO (LATINA)

o |01 D (W (N

GASTOS DE VIAJE (Sueldg
conductores, viaticos y peajes)

n

Elaborado por: Autora de Tesis

A continuacion se detallara el costo de cada gespecificado anteriormente en el

cuadro N° 50.

Costos

e La matricula se realiza una vez al afio y el costbee$ 300.

e Seguro SOA se paga una vez al afio y el costo $85e

» Pesas se paga $ 36 cada afio.
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* Seguro del Vehiculo (LATINA) al momento de la comge paga el valor de
$3000 para todo el afio.

« Cambio de llantas (6) dos veces al afio y el casttada una es de $400.

e Cambio de aceite cada 5.000 km y el costo el de $50

« Combustible, el tanque llena con 50 galones y slocpor cada galon es de
$1,04.

* Dos conductores en cada camion y el sueldo dewsmlas de $450 mensual.

» Los viaticos, para cada conductor se le da $1ada ¢iaje.

* Peajes (5) cada uno tiene un valor de $2.
Nota: EI camidn entre ida y vuelta recorre 800 km y eabnmealiza 10 viajes.

De acuerdo a los gastos que tiene la empresa speate a la mantencion del
vehiculo se determinara el costo real que la cofapdéberia cobrar por prestar el
servicio a las ciudades de cobertura que ofreceocesnQuito-Santo Domingo y
Quito-Guayaquil para que no tenga pérdidas y asérgeun margen de utilidad

rentable para la compafia.

La empresa actualmente al cobrar el precio defidelacuerdo al peso y dimension
de cada carton o bulto que transporta no generdidadr pero tampoco tiene una
ganancia alta, la cual es importante la propuesta gue la empresa empiece a subir

el costo y cobre lo justo pero sin excederse a@iplienpuesto en el mercado.

El costo determinado por kilometraje tomando emtaiel costo de cada gasto que
incurre en la mantencion del vehiculo para la frartacion de la mercaderia de cada
cliente referente al peso y dimension del vehiows da un costo total para cobrar
por kilogramo.Ver cuadro N° 51
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CUADRO N° 51

PRECIO POR EL SERVICIO PROPUESTO DE CARTONES Y BULTOS

COSTO POR CATON O BULTO POR KILOGRAMO

COSTO CARTONES COSTO BULTOS

Quito /Santo Domingo Quito /Guayaquil Quito /Santo Domingo Quito /Guayaquil

PESO COSTO PESO COSTO PESO COSTO PESO COSTO
5a10Kg 1,20 5a10Kg 1,90 15 a 20 kg 2,50 26 kg 4,00
11 a 15 kg 1,40 11 a15kg 2,20 21 a25kg 3,00 a2 kg 4,50
16 a 20 kg 1,60 16 a 20 kg 2,70 26 a 30 kg 3,50 a 26 kg 5,20
21 a 25kg 1,90 21 a25kg 3,20 31a35kg 4,10 a 33 kg 5,80
26 a 30 kg 2,20 26 a 30 kg 3,80 36 a 40 kg 4,60 a 86 kg 6,50
31 a35kg 2,50 31 a 35kg 4,20 41 a 45 kg 5,10 a3 kg 7,80
36 a 40 kg 2,80 36 a 40 kg 5,10 46 a 50 kg 6,00 a 86 kg 8,50

Elaborado por: Autora de Tesis

Como podemos observar en el cuadro N° 51 el cosfupsto es alto con referente
al costo que cobra actualmente la empresa hay anecin de acuerdo a los kilos
de peso del carton o bulto, también en algunossoalscosto de transportacion de la
ciudad de Santo Domingo a Guayaquil no varia mythesto que al transportar de
Quito a Santo Domingo la mercaderia es de 101 krmo laes vias son estrechas
demasiadas vueltas las cuales generan mas gastospmr ejemplo las llantas se
acaban mas rapido por muchos frenones, motivo lpoua casi no tiene mucha

variacion del costo de transportacion de Santo Bgma Guayaquil porque las vias
son mas amplias y no tienen muchas vueltas y elécapa directo y con menos

riesgo.

Hay que tomar en cuenta el costo para cada afag@stupen los precios y los gastos

para la empresa son mas altos para la mantendiéelueulo.
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4.8.10.2.4 PROMOCION
PROMOCION DE VENTAS

Se realizara promociones por el servicio:

e Por 10 a 20 cartones

Gratis 1cartdon
(Peso: 10kg)

(No se cobraran)

e Por 21 a 30 cartones

Gratis 2 cartones
(Peso: 15kg)

(No se cobraran)
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e Por 310 maéas

Gratis 3 cartones
(Peso: 20kg)

(No se cobraran)

Las promociones que se proponen por el servicltasan en que por la cantidad de
cartones que envien de mercaderia los clientesentess cobraran los que se
especifican anteriormente, lo cual se dara unttigea que se muestre formalidad.

El peso del cartén o bulto que se dara gratis @aransportacion de la mercaderia

sera de un peso de 10 a 20kg.
La empresa Expresstagex de servicio de carga,zaa&dirifas.

Modelo del Boleto

.

A
P N
EXPRESSTAGEX 5.A.

====" GRAN RIFA

N°0001
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CUADRO N° 52

TABLA DE PUNTOS PARA OBTENER LOS BOLETOS

CANT DETALLE BOLETOS
De3ab6 Cartones 2
De7al0 Cartones 5
De 11 a 15 Cartones 8
De 16 a 25 Cartones 10
de 26 a 30 Cartones 12
De 31 o mas Cartones 15

Fuente: Analisis de Mercado Elaborado por: Autora de Tesis

DETALLES:

Se realizardn 8000 boletos para entregar de acudrddimero de cartones que

envien los clientes a los respectivos destinosedécio que ofrece la empresa de
transporte de carga Expresstagex.

PREMIOS A RIFARSE:

» 1 Refrigeradora

i

LV

r

e 2 Televisores




« 5 Planchas

4.8.10.2.5PUBLICIDAD

Se plantearan estrategias publicitarias utilizeanjieths de presentacion, hojas

volantes y vallas publicitarias.

TARJETAS DE PRESENTACION

/ X\ JONNY MUNOZ
‘ ) GERENTE GENERAL
EXPRESSTAGEX 5.4 Cel.: 09,9708 624

TRANSPORTE Y ADMINISTRACION
DE CARGA EXPRESS

Cristobal de Acuiia Oe1-103 y Toribio Montes
Telf.: 3200 099 / 2549 992 / 099 708 624
Calle Ecuador 118 y Rep. Dominicana (Atras de Pollos Galaxys)

Telf.: 3704 490 / 3704 860
Via a Daule Km. 7.5 La Prosperina Psje. 39-S y Calle 18-H (Atras de Impo. Andina)
Telf.: 2255 050
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HOJA VOLANTE

A
L+

EXPRESSTAGEX S.A

TRANSPORTE Y ADMINISTRACION
DE CARGA EXPRESS

HONRADEZ Y RESPONSABILIDAD AL SERVICIO DEL CLIENTE

- Seguro de Carga
- Servicio de Puerta a Puerta
Vehiculos Nuevos que Garantizan Eficiencia Y Rapidez
- Vehiculos Equipados con Rastreo Satelital
- Furgones Cerrados
- Viajamos en Comboy
- Entrega de su Mercaderia en 24 Horas
- Precios Negociables
- Logistica

Cristobal de Acufia Oe1-103 y Toribio Montes
Tolf.: 3200 099 / 2649992 / 099 708 624
Calle Ecuador 118 y Rep. Dominicana (Atras de Pollos Galaxys)
Tolf.: 3704 490 / 3704 860
Via a Daule Km. 7.5 La Prosperina Psje. 39-S y Calle 18-H (Atras de Impo. Andina)
Tolf.: 2266 060

VALLA PUBLICITARIA

i EXI;I‘Es:% s

TRANSPORTE Y ADMINISTRACION
DE CARGA EXPRESS

Responsabilidad al se de nuestros clientes.




4.8.10.2.6PERSONAL

Al personal de la organizacion que conforma Expagex, se ha planteado dar una
capacitacion sobre servicio al cliente, uniforntasnet de identificacion, etc., (estan
descritos anteriormente), ya que su comportamiestinportante para influir en la

calidad percibida del servicio.

Es tan esencial que el personal se considere chembes internos y comprometidos
con su empresa, es por eso que la organizacioneofielos empleados trabajos
mejores y mas satisfactorios., "La empresa exitEsaervicios tiene que vender
primero el trabajo a los empleados antes de vengeservicios a los cliente¥”.

Con esto se puede esperar que el consumidor astgeoveedor de servicio cuyo
sitio del negocio y personal de ventas sugieraralante la calidad del servicio
deseado para la satisfaccion de sus necesidadesd. forma en que las

organizaciones intentan crear una imagen y sugaigad del servicio es a través de
la apariencia del personal de servicio.

La empresa de servicios tiene que luchar constamiEnpor crear y mantener una
imagen clara y atractiva. En virtud de que tant@leados como clientes influyen y
reflejan la imagen de una empresa de servicios]alee para la formacion de la
imagen seran las actitudes y comportamiento debpat de servicio.

La supervision del personal de servicio es una naate garantizar que se fijen y se
cumplan los niveles. Es una revision sin prejuiciodtica y sistematica de los

habitos del personal de servicio, para brindar emicdo de calidad y una imagen

atractiva de la empresa, ya que esto permitirg wieates fieles y satisfechos con el
servicio brindado.

19http://www. monografias.com/trabajos6/mase/maseaisht
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4.8.10.2.7PROCESOS

FLUJOGRAMA DEL SERVICIO

INICIO l

v

Acuerdo del costo

y destino

}

Aceptacion de

FIN N la negociacién

Recepcion de la mercaderia,

firma de factura y guia de
remision

v

Envid de la mercaderia

al destino requerido

\

Envid a bodega

Expresstagex

'

Esperar el retiro de

la mercaderia

!

s e G e erificacianide mercaderia y firma
empresa ,
P la mercaderia r—

Entrega de

del cliente
(Devolucién) .

v

FIN
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En el Flujograma de servicio expuesto podemos Vgraeso del servicio que

brinda la empresa de transporte de carga Expresstém cual muestra desde su
inicio hasta el final del proceso. -  (rorpimouestra la decision del cliente si
acepta la negociacion continua el proceso si niinaéza, igualmente al momento

de la entrega de la mercaderia se verifica siastduenas condiciones se firma el
retiro y si no se hace cargo la empresa y se dev@érespectivo costo al cliente.

4.8.10.2.8EVIDENCIA FISICA

De acuerdo a lo expuesto anteriormente se plardeaurna impresion al cliente
evidenciando con lo propuesto anteriormente coma @sagen corporativa externa
e interna de la organizacion.

Los clientes se forman impresiones sobre una empleservicios en parte a traves
de evidencias fisicas como ha propuesto Expressteg@o rotulos visibles con
colores llamativos y atractivos, buena imagen denm@resa como es la atencién al
cliente, presentacién de los trabajadores, forradlig educacién al brindar el
servicio, etc.

Uno de los objetivos de la empresa Expresstagéxiedar un servicio de calidad y
gue el cliente se sienta orgulloso y satisfechpatéenecer a esta empresa al utilizar
el servicio, motivo por el cual la organizacion pwoe un cambio radical en la
imagen corporativa de la empresa tanto interna coexterna (detallada
anteriormente).

En la evidencia fisica se debe realizar una digimentre dos clases de evidencia
gue existe como la evidencia periférica y la eviiesencial.

La evidencia periférica se posee realmente comte plerla compra de un servicio.
Dentro de la empresa Expresstagex como evidenciéénea se muestra en lo

propuesto dar tickets y boletos para rifas pardatidad de envio de mercaderia,
ademas al momento de firmar la factura obsequiantesletalle como caramelos,
esferos con el logotipo de la empresa, libretireeartbtaciones entre otros.

La evidencia esencial, a diferencia de la evideperdérica, no la puede poseer el
cliente. No obstante, la evidencia esencial puedeas importante en su influencia

151



sobre la compra del servicio que se puede considenao un elemento por derecho
propio. Como en el caso de Expresstagex buscarlliEmatencion con una buena
imagen corporativa tanta interna como externa,utha impresion al momento de
brindar el servicio como es con la presentaciértrdeljador con su respetivo carnet
de identificacion, con la amabilidad al prestarsetvicio, con la evidencia de un
buen clima organizacional que muestra la empresatrahsmitir satisfaccion al
momento que el cliente visita la empresa llevand@sdgraccion de ver todo limpio
con colores llamativos con rétulos visibles entres

A la larga, la evidencia periférica y la eviden€isica, en combinacion con otros
elementos que conforman la imagen, influyen emplaidon que tenga el cliente sobre
el servicio. La evidencia fisica y la evidenciaresal junto con el personal, los
programas de promocion, de publicidad y relacigm@slicas, son algunas de las
principales formas como la empresa de serviciosd@u®rmalmente crear y
mantener su imagen.

La empresa de servicios Expresstagex con respecamp@esas de servicios
competitivos pueden utilizar evidencia fisica paliferenciar su servicio en el
mercado y dar a su servicio una ventaja competilives elementos tangibles e
intangibles se pueden utilizar para aumentar Igatsencial del servicio. Entonces,
el manejo de la evidencia fisica es una estrategp@rtante para la captacion de
clientes y asi llegar al objetivo planteado deuta plena satisfaccion del servicio y
obtener clientes fieles que tengan en su mentademtidad sobre la imagen de la
empresa por el servicio que reciben.

TIEMPO DE APLICACION

Permanente
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COSTO:

CUADRO N° 53
GASTOS POR PROMOCION DE VENTAS (REGALOS DE RIFA)

NO
VIT APLICACION VIT
CANT = DETALLE V/U MENSUAL ANUAL ANUAL

1 Refrigeradora 200,00 200,00 1Vez al afic 200,C0

2  Televisores 150,00 300,00 1Vez al af o 300 00

5 | Planchas 20,0C 100,00 1Vez al af o 100 00
TOTAL 600,00 600,00

Fuente: Analisis de Mercado Elaborado por: Autora de Tesis

Los electrodomésticos mencionados en el cuadropdésantan este costo rebajado,
por cuanto la empresa se hace cargo de aquellosoateétricos que sufren algun

desperfecto en el proceso de transportacion.

CUADRO N° 54
GASTOS PUBLICITARIOS

VIT APLICI\ACION VIT
CANT DETALLE V/IU MENSUAL ANUAL ANUAL
1000 Tarjetas de Presentacion C,06 60,00 1 Vez anual 60,0(

2  Vallas Publicitaria 600 1200,00 1Vez anual. 1200,00
1000 Hojas Volantes 0,03 30,00 1 Vez anual 30,0(
8000 Boletos 0,03 240,00 1 Vez anual 240,00

TOTAL 1530,00 1530,00

Fuente: Analisis de Mercado Elaborado por: Autora de Tesis

RESPONSABLE:

Administrador
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INDICADOR:

Modelo disefiado en el plazo establecido

Clientes gestionado con el nuevo modelo
Total de clientes

4.8.110BJETIVO #9

Implantar un proceso de mantenimiento de los vébgcu

4.8.11.1 ESTRATEGIA#9.1

Proporcionar mantenimiento a todos los vehiculas (deces al afio o cuando sea

necesario).

4.8.11.2 PLAN OPERATIVO
TRANSPORTES

Actualmente
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En la fotografia expuesta podemos observar a logoo@s que transportan la carga a
los respectivos destinos del servicio que ofrecengpresa Expresstagex que no

tienen el logotipo en los furgones.

PROPUESTA

Se propone pintar los furgones de los camionegggag el logotipo de la empresa,
como se puede notar en la fotografia los camionedayia de esta manera como esta
expuesta, lo cual nos esto nos permitira ser rexdo® y posicionar en la mente del

consumidor. Ademas tener una buena imagen de leesmp

Cabe recalcar que la empresa Expresstagex cuentac@miones propios los cuales
son suficientes para abastecer con toda la mefeagiee recogen diariamente; mas
cuando es temporada alta no se avanza a transportgre se requiere tener mas
camiones, por lo cual se procede a alquilar tramspexterno a la empresa para
cumplir con todos los contratos llevando toda lacaderia de los clientes a los

respectivos lugares que prestan el servicio.

Este procedimiento se hace necesario debido aagampresa por el momento no
cuenta con los recursos requeridos para la adgfuisiie nuevos camiones y no esta

en capacidad de endeudamiento temporalmente.
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Los camiones seran dados mantenimiento cada 3 npesasgarantizar que la
mercaderia llegue en buenas condiciones sin dsfdetdafos.

TIEMPO

Revision Trimestral, mantenimiento semestral.

COSTO
CUADRO N° 55
COSTO POR ADECUACIONES
VIT VIT
CANT DETALLE V/U MENSUAL CANT ANUAL
1lvezal
1 Adecuaciones 1500,0) 1500,00 afo 1500,00
TOTAL 1500,00 1500,00
Fuente: Andlisis de Mercado Elaborado por: Autora de Tesis
INDICADOR

N° de veces que se da mantenimiento a los vehialkr%o.

RESPONSABLE

Administrador
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4.8.120BJETIVO # 10

Lograr ser competitivos disminuyendo los tiempos aldrega, precios ﬂ

generando valor agregado.

4.8.12.1 ESTRATEGIA # 10.1

Comparacion de los tiempos y precios de la empessaelacion a los de la

competencia.

4.8.12.2 PLAN OPERATIVO

Se tomara muy en cuenta el tiempo de entrega dentgetencia, ya que esto nos
permitira brindar un tiempo menor a los clientesapa enviéde su mercaderia y

llegue al tiempo exacto que ellosnecesitan.

A continuacion se presenta los tiempos que se demos choferes para llegar a los
destinos de Santo Domingo y Guayaquil, este dattbteso haciendo una pregunta

abierta a los diferentes choferes que manejartipstde camiones.

CUADRO N° 56

TIEMPOS DE COBERTURA

TIEMPO
CIUDADES | Expresstagex Competencia

Santo
Domingo 3 Horas 4 horas
Guayaquil 8 Horas 1/2 9 a 10 horas

Elaborado por: Autora de Tesis
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Los precios se cobrara mas barato que la compatenciuso se aplicaran
promociones por la cantidad de cartones enviadaal(@do anteriormente).

TIEMPO

Trimestral

COSTO

Incluido en el objetivo anteriormente detalladgpdemociones

INDICADOR

Indicador de tiempo de servicio= (tiempo de la eespf tiempo de la competencia)-
1

Indicador de precio del servicio= (precio de |la ezsp/ precio de la competencia)-1

RESPONSABLE

Administrador
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CUADRO # 57MAPA ESTRATEGICO

Estrategia Productividad

Beneficio para el propietario
de Expresstagex

Estrategia Crecimiento

Perspectiva
) ) Aumentar la participacion Expandir oportunidades
Financiera en el mercac de ingresos
Propuesta de valor al cliente
Perspectiva Precio Garantia en Calidad de Promocion Servicio Imagen Vehiculos Seguro de
acorde al la servicio personalizado Corporativa carga

Clientes mercado mercaderia

Gestion de Operaciones: Proceso de Gestion de clientes: Proceso de Gestién de

> innovacion:
Perspectiva del * Negociacion con proveedores y clientes *  Segmentacion
«  Comunicacion externa e interna »  Captacion « Identificacién de

Proceso Interno +  Promocion y publicidad *  Fidelizar oportunidades

Manejo deinventario:

* Crecimiento de cartera

Perspectiva de

Aprendizaje yConocimientc c

Capital Humano:

Capital Humano:

Capital de Informacién: Capital Organizacional:

Competencias ¢ Induccién al personal e Sistema e Valores
Habilidades e Cultura e Base de datos e Principios
Conocimiento e Liderazgo e Informacion | * Trabaijo en equir
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CUADRO # 58

TABLERO DE CONTROL “EXPRESSTAGEX”

Elaborado por: Autora de Tesis

160




CUADRO # 59POA EMPRESA EXPRESSTAGEX
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Elaborado por: Autora de Tesis
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CUADRO # 60 MODELO DE MONITOREO Y CONTROL DE INDICA DORES DE GESTION DE PROCESOS

MONITOREO Y CONTROL DE INDICADORES DE GESTION DE PROCESOS

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Objetivo del Unidad de Valor Valor

Indicador

Proceso medida Critico Meta Frecuencia Ene. Feb. Mar. Abr. May. Jun. Jul. Ago. Sep.

No.

1
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4 9ESTRUCTURA FINANCIERA

Es la etapa del andlisis para determinar la padoil de incurrir en la inversion
sobre el plan estratégico para ver el resultadodeggnere un beneficio 6ptimo para
la empresa de transporte de carga Expresstagex.

Se llevara a cabo un proceso de indagaciéon de paesan, con el fin de evaluar los
resultados de sus operaciones, determinando del mejdo posible una valoracion

sobre la situacion actual y los resultados futuros.

4.9.1 INVERSION
4.9.1.1 PLAN DE INVERSION

Para el mejoramiento de la Empresa Expresstagémg determinado la necesidad de
invertir la cantidad de $13.935a continuacion se¢altde el plan de inversion

propuesto.
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CUADRO N° 61

PRESUPUESTO DE INVERSION

N° de Aplicacion]

Datos Mensual Anual Anual

Gastos Administrativos

Servicios Profesionales (Consultorigs) 75000 7O0 1 vez al afio

Capacitacion 800,0( 1600’(P 2 veces al zfo
Arriendo Bodega 600,04 7200,§0 12 veces al ffio
Adecuaciones 1500,001500,00 1 vez al afio

Gastos de Venta

Promocién y Publicidad 2885,(|02885,00 1 vez al afio

Total 6535,00| 13935,00

Elaborado por: Autora de Tesis

El presupuesto de inversion esta dado con valosuatly anual para el respectivo
calculo, hay gastos que solo se aplicard una salahafo

a. SERVICIOS PROFESIONALES

Los servicios profesionales corresponden al pagoagesoria para la estructura
organizacional y filoséfica, creacion de logotigsefio de hojas volantes, tarjetas de

presentacion, vallas etc., lo cual es un gastasquequiere solo para el primer afio.
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b. CAPACITACION

Indica el valor pagado por las capacitaciones guiicten al personal que conforma
la empresa Expresstagex. La capacitacion se liaae@P veces al afio.

c. ARRIENDO

Corresponde al pago de arriendo por bodegas mésaanigste gasto sera para todo

el ano.
d. ADECUACIONES

Corresponde al mantenimiento en pintar los cansignel disefio de logotipo en los

furgones. Es un gasto que se requiere solo pa@ranetr afio.

e. PROMOCION Y PUBLICIDAD

Abarca todo lo que tiene que ver con la imagenaratjva externa e interna que se
ha propuesto para la empresa Expresstagex.

Cabe recalcar que dentro del presupuesto de idversd se adquiere nada en
inversion fija de maneraque la empresa Expresstagerta con todo lo necesario
gue se requiere para el funcionamiento de susidadigs, lo cual no se propone nada

en adquisicién de activos fijos.

4.9.1.2 FINANCIAMIENTO

Para este procedimiento propuesto no es necesatipar un préstamo bancario ya
gue el dueiio de la empresa cuenta con el respéotjkeso para poner en marcha el
plan estratégico planteado.

Cabe mencionar que si se estuviera haciendo unaugsta con una inversion
elevadacomo por ejemplo la compra de vehiculos i(ses) accediéramos a
créditos con tarifa de interés bajos como es lastliciones que rige el gobierno

como CFN para brindar ayuda a los propietariosrdpresas 0 negocios para que
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accedan a préstamos ya sea para crear, increnemegstructurar sus negocios.
VER ANEXO N° 3

4.9.2 ESTRUCTURA DE INGRESOS

Conoceremos los ingresos que tienen la empresaadspobrte Expresstagex al

brindar el servicio. Sus ingresos mensuales es3fe(®0

CUADRO N° 62

INGRESOS
N° de Ingreso Total
Can Detalle Viajes | por Viaje |Mensual
2 | Hino GH 10 1000,00§ 20000,p0
1 | HinoDutro 10 600,00 6000,(l)
1 |Hino GD 10 1000,00 1000,(P
TOTAL 36000,01

Elaborado por: Autora de Tesis

Los datos detallados anteriormente representansainigresos que perciben la
empresa por viaje (los 1000 ddlares es por ida glta)y el valor dado es
mensualmente a continuacion se presenta el valoalanon su respectiva

proyeccion.

En el siguiente cuadro se muestra el presupuestsolidado de ingresos para los
préximos 5 afios, para la proyeccion se utilizéothltde viajes que realiza cada

camion.
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CUADRO N° 63

PROYECCION EN VENTAS

ANOO | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO 5
432.000,00 453.600,0( 480.816,001 509.664,96 545.341,5]| 588.968,83
Elaborado por: Autora de Tesis
4.9.3 GASTOS

A continuacion se presenta los gastos que tienenmlpresa para el respectivo

funcionamiento de sus a actividades y brindar mice.

CUADRO N° 64

GASTOS DE LA EMPRESA EXPRESSTAGEX

ANOO | ANO 1 ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS

ANO 2010 VALOR | 4,18% | 4,02% 3,85% 3,72% | 3,58%
Sueldos y Salarios| 140024 115877,14151741,3% 157583,41163445,54168973,84
Servicios Basicos 9696,0010101,29 10507,3¢ 10911,9¢ 11317,84 11723,0(
Arriendo 20400,0§ 21252,74 22107,04 22958,20123812,24] 24664,7°
Suministros 1920,00 2000,2q 2080,64 2160,74 2241,14 2321,39
Comunicacion 4200,d0 437554 4551,44 4726,69 4902,54 5078,03
Otros Gastos 8520,00 8876,14 9232,94 958849 994511 103011
Movilizacion 48000,08 50006,44 52016,64 54019,3] 56028,84 58034,6"
Mantenimiento 48000,d0 50006,40 52016,64 54019,3d 56028,84 58034,6"
Viaticos 7200,0§ 7500,9d 7802,5d 8102,84 8404,34 8705,2(
Alquiler 73200,00 76259,74 79325,4(0 82379,49 85443,94 88502,8/
Depreciaciones 15293,4515293,44 15293,49 15293,49 15293,49 15293 45
Amortizaciones 137,90 137,50 137,5d 137,50 137,50 137,5C
TOTAL 376591,04391687,54406813,04 421881,29437001,24451770,44

Elaborado por: Autora de Tesis
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Los gastos estan dados con valor anual y su r@sp@coyeccion para 5 afos, con
su respectiva tasa de inflacion para los afios goredientes.

4.9.4 BALANCE DE RESULTADOS PROYECTADO

Es un documento que representa de manera resuosidagresos generados y los
gastos en los que va incurrir la empresa de tratesgexpresstagex durante el

periodo en cuestion y de acuerdo a la proyeccoafos.

A continuacién se presenta el estado de resultddota empresa de transporte

Expresstagex proyectado.

CUADRO N° 65
EMPRESA EXPRESSTAGEX S.A
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

I CUENTAS ANOO | ANO1 I ANO 2 I ANO3 | ANO4 | ANOS5 I
IINGRESOS 432.000,0'453.600,0|480.816,0'509.664,9'545.341,5 588.968,8'
IVentas 432.000,0'453.600,0|480.816,0|509.664,9'545.341,5 588.968,8'
IGastos Operativos 96.000,00101.512,8§104.033,3 108.038,6‘112.057,6'116.069,3'
IMoviIizaci()n 48.000,0q] 50.006,40) 52.016,66] 54.019,30 56.028,82I 58.034,65
IMantenimiento 48.000,0p50.006,4q] 52.016,66] 54.019,30 56.028,82I 58.034,65
IAdecuaciones - 1.500,0p 0,00 0,00 0,01 o,ol)

IGastos Administrativos §1280.591,05301.224,74311.933,50323.348,8 319.509,9!330.620,5'

‘Servicios Profesionales

(Consultorias) - 750,00 0,00 0,00 0,00 0,00
ICapacitaci(’)n - 1.600,00f 1.664,33 1.728,4D 1.792,I>9 1.85(187
ISueIdos y Salarios 140.024§1@5.877,1§151.741,3157.583,4 163.445,5|168.973,8'
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Servicios Basicos 9.696,00 10.101J290.507,36] 10.911,90) 11.317,84 11.723,00
Arriendo 20.400,0( 21.252,74 22.107,08 22.958,20] 23.812,25 24.664,73
Arriendo Bodega - 7.200,0' 7.489,44 7.777§7/8 8I1W®Y, 8.355,92
Suministros 1.920,0¢ 2.000,15 2.080p7 2.16d77 41215 2.321,31
IComunicacic')n 4.200,01 4.375,16 4551046 4.72669902452 5.078,01
fOtros Gastos 8.520,0I) 8.876,|4 9.232|96 9.588,430450 1 10.301,1[
Viaticos 7.200,000 7.500,98 7.802,40 8.102B9 83@4, 8.705,20I
Alquiler 73.200,0d 76.259,7€] 79.325,40) 82.379,43 85.443,95 88.502,84
IDepreciaciones 15.293,4515.293,44 15.293,45 15.293,45 0,00 0,00
IAmortizaciones 137,50 137,5( 137,5|) 137,30 137%0 37,80
IGastos de Ventas 2.885,00] 0,00 I 0,00 0,00 0,00
IPromoci()n y Publicidadj - 2.885,0D 0,00} 0,0d 0,0I 000,
UTILIDAD l
OPERATIVA 55.408,95| 47.977,46 64.849,16 78.277,51§113.773,98142.279,0%
GASTOS

FINANCIEROS - - - ; ] .
JUTILIDAD ANTES DE

TRAB. E IMP. 55.408,95 47.977,4d 64.849,18 78.277,51I113.773,9'142.279,0!
15% PARTICIPACION

TRABA. 8.311,34] 7.196,6: 9.727,3'3 11.741|687.066,09| 21.341,85
UTILIDAD ANTES DE ]I J

IMP. 47.097,61 40.780,81 55.121,81 66.535,89 96.707,8 120.937,1I
‘25% IMPUESTO A LA !I

RENTA 11.774,4( 10.195,21§ 13.780,45 16.633,97| 24.176,96 30.234,2&{
IUTILIDAD NETA 35.323,21| 30.585,6:1 41.341,35 49.901,91' 72.530,88 90.702,81

Elaborado por: Autora de Tesis

Como podemos observar en el balance proyectadmjpmesa Expresstagex tiene
para el afio en el cual va a programar los gasteseuequiere para la implantacion
del plan estratégico propuesto tiene una dismimueid sus utilidades pero como
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podemos notar no tiene pérdida, para los proximidss atiene una utilidad
beneficiosa en lo cual quiere decir que la propuestfactible.

4.9.5 RENTABILIDAD DEL PLAN PROPUESTO
4.9.5.1 MARGEN NETO DE UTILIDAD

De acuerdo alos resultados del balance proyegadm®emos determinar cual es el
porcentaje de rentabilidad que se va a generaramiedla evaluacion de sistemas
financieros con proyeccion a 5 afios al aplicar iskfib del plan estratégico

planteado para la empresa de transporte de capgadsxagex.

Mediante el grafico N° 18 expuesto determinarenhgsreentaje del margen neto de
utilidad que obtendra la empresa Expresstagexskgmoyeccion realizada para

cada afo.
GRAFICO N° 18

MARGEN NETO

MARGEN NETO (UTILIDAD)

0,18
0,16
0,14
0,12
0,10
0,08
0,06
0,04
0,02
0,00

0,15

Elaborado por: Autora de Tesis

Al relacionar la utilidad neta con respecto a lagesos se puede observar las ventas

de la empresa para el afio 0, 1, 2, 3, 4 y 5 gemerdr(8%, 7%, 9%, 10% 13% y
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15%) de utilidad respectivamente, es decir existeléncia a incrementar, también
podemos ver que existe un decremento de 1% enaf@ed y el afio 1; sin embargo

a partir del aflo 2 se incrementa la utilidad.

Esto quiere decir que por cada doélar que vendiéniaresa en el afio O tiene una
utilidad del 8%, segun el afio varia las gananctasocse puede observar en el
gréfico hasta llegar a obtener el maximo de gamaac@mo es en la proyeccion del

quinto afo.
GRAFICO N° 19

RENTABILIDAD CON RESPECTO A LAS VENTAS DEDUCIENDO L OS
GASTOS (MARGEN NETO DE UTILIDAD)

B MARGEN NETO(
UTILIDAD)

m COSTOS
OPERATIVOS

GASTOS
ADMINISTRATIVOS

W VENTAS

Elaborado por: Autora de Tesis

Como podemos observar en el graficola utilidadgeseerdel 7% por cada dolar
vendido de acuerdo a la proyeccion del quinto afibuena para la empresa, el cual
le queda libre ese porcentaje de utilidad dedueidmmportamiento que obtiene del
38% en gastos administrativos, esto indica quéael gstratégico propuesto si genera
un aumento del 46% en ventas (servicio), porcermfag satisface a la empresa ya
gue para el futuro esta utilidad pueden ser utibzapara otras estrategias como la

compra de mas camiones o compra de activos fijos.
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CAPITULO V.-CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

Para el disefio del Plan Estratégico propuestolaaapresa de transporte de
carga Expresstagex y la implantacion de apropiadastegias y tacticas de
negocios,no se puede pasar por alto el macro yonaambiente ya que
mediante estos factoresse ha demostrado que csitudeion propuesta se
podria lograr una ventaja competitiva en el merasservicio de transporte

de carga.

Mediante el estudio de mercado, se pudo determimademanda que
actualmente tienen las empresas de transporte rd@, d@ cual permite
analizar las perspectivas y requerimientos de lesites, esto es, conocer
cuales son las caracteristicas, las necesidadescdmportamientos, los
deseos y las actitudes que tienen para llegar aplema satisfaccion del

servicio.

En el diagndstico interno, al estar enfocado ecud®® problemas, se puede
afirmar que una de las principales dificultades jppria corregir la empresa,
es mejorar su infraestructura, fortalecer la imagenporativa, motivar
constantemente a todo el personal que conformanf@esa Expresstagex
tanto administrativo como operativo, establecieta® funciones a cada
colaborador y asi evitar la duplicidad de funciogela desmotivacién del

personal.

El presente modelo permite conectar las diferediescripciones de los
puestos para que unidas se alineen con las ide@sa® de la organizacion,
de tal manera que les permita no solo entendeuasig sino su entorno y el
valor que agregan a la estructura mediante sucjetion en los procesos,

de esta manera a tener un personal 6ptimo y congbicmrcon la empresa.
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Es notoria la vigente necesidad que tiene la erapilestransporte de carga
Expresstagex de corregir los problemas detectadet diagndstico, ya que
de esta manera permitir4 obtener rentabilidad eegdcio y a la vez generar
un servicio satisfactorio en su totalidad y supéracle las expectativas del
cliente para asi alcanzar clientes fijos y fielee germitan generar utilidad a

la empresa.

Utilizando un sistema de operacion de ventas decserligado al efecto
publicitario y de promocién que esta pueda adgpana tratar de dominar el
mercado de una manera mas rapida permitira estata aén cualquier

desequilibrio en la empresa y tomar las medidgsemvas.

La propuesta del presente Plan Estratégico se atieatren brindar un
adecuado posicionamiento de la identidad de la esapde transporte de
carga Expresstagex, basandose en atributos difedescdel servicio para asi
crear una imagen pionera dentro del mercado dsgdoate de carga.

Para el desarrollo del presente plan estratégecoeguiere de una inversion
inicial de aproximadamentel$.935 los cuales sean utilizados con sus
propios recursos y su recuperacion se conseguirdacaplicacion del Plan
Estratégico, considerando que las ventas del sere@mnpensara los costos
generados en dicho plan propuesto; puesto queosacambios propuestos se

alcanzara la rentabilidad esperada.

También es importante sefialar que la empresa debisgr con exactitud y
cuidado, ademas socializar la mision que va a eelgirempresa, la mision es
fundamental, ya que esta representa las funcigrersitivas que va a ejecutar
en el mercado y va a suministrar a los consumidof@so factor
importantisimo constituye la definicion de la visién conjunto, porque sera

el horizonte que Expresstagex debera alcanzar.
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5.2 RECOMENDACIONES

« Se recomienda realizar constantemente una invegtigade mercado con el
fin de captar las necesidades de los clientesué permitird determinar
cambios constantes en los procesos de servicigi Ylemar a una plena

satisfaccion con el cliente.

» Establecer una correcta utilizacion de herramietiéagestion con la finalidad
de dar a conocer al mercado la existencia de laesafy sus servicios, para
atraer clientes usando todas las estrategias dketimy ya que tiene un
beneficio y brinda rentabilidad.

« Para que el proyecto tenga una buena posicion ererlado debe cumplir
con todas las estrategias propuestas para deoesta bfertar un servicio de

calidad a los clientes.

* Desarrollar un modelo de Gestion de Recursos Husaqne permita
mantener motivado y comprometido a todo el persaue conforma la

empresa Expresstagex.

« Es imperioso conocer las expectativas y necesidddel®s clientes para
poder satisfacerlas de una manera efectiva medehstrvicio que se ofrece,

puesto que esto incrementara la cartera de clientes

* Se recomienda poner especial atencion en los cestagesos de la empresa
puesto que puede ser muy sensible a una variaciéstas factores, se
recomienda establecer un sistema adecuado de Ical@raostos y las
estrategias de propuestas.
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ANEXOS



ANEXO N° 1

CUADRO DEMOSTRATIVO DE PESOS Y DIMENSIONES MAXIMAS
PERMITIDAS:

CUADRO DEMOSTRATIVO DE PESO BRUTO VEHICULAR Y LONGITUDES MAXIMAS PERMISIBLES

,, PESOS LONGITUDES MAXIMAS
DISTRIBUCION MAXIMA - AXIMOS
DE CARGA POR EJE DESCRIPCION pERMITIOOS —
(t) LARGO  ANCHO  ALTO
2DA - .°=[°B: I CAWONOEZEES | 40 | 7,50 | 2,60 | 3,50
208 e .°.=[°Bg I cAmONDEZERS | 47 | 12,00 | 260 | 410
n 6
3.A ‘,? 1.—[5 gg I CAMIONDE3EJES | 26 12,20 | 2,60 410
20 6
4c iﬂa ..._Bm > zgg I cumonoesexs | 30 | 1220 | 260 | 4,10
24 6
4-0 OCTOPUS ON
40 ‘-F:% "ﬁ zz II Pomeccowsy | 32 | 1200 | 260 | 410
ocTorus - 5 00 00 TANDEM POSTERIOR
251 TRACTO CAMION DE 2
281 Hﬁg z n semremorauenes| 28 | 18,50 | 260 | 4,10
1" 1 6 EJE
TRACTO CAMION DE 2
252 m Wﬁ ZZ E n semrenooveoez| 37 | 1850 | 260 | 410
20 X o EJES
E‘ TRACTO CAMION DE 2
30 EJESY
283 000 'USA% mg Z z j semmemoLqueoes| 41 18,50 2,60 4,10
24 1 G a0 EJES
TRACTO CAMION DE 3
as1
381 m mﬁ Z ZZ ] semmemoroueoes| 37 | 1850 | 260 | 4,10
n 20 6 EJE
- TRACTO CAMION DE 3
EJESY
92 | ‘o0 MQZZ Zz E semremoLauene2| 46 18,50 | 260 4,10
0 20 6 EJES
283 20 TRACTO CAMION DE 3
383 D#_ng mﬁz ZZ semmemoroueoes] 48 | 18,50 | 2,60 | 4,10
24 20 a -~ FIES
CAMION
E: ReoCADOR 0 2
R '8 .'—% Hﬂ_‘iz Ez stsvnwowusos 39 18,50 2,60 410
"1 1 g 2EJES
= CAMION
: REMOLCADOR DE 2
2R3 g‘;% ﬁF.iZZ zz HEJeszeuomueoe 48 | 1850 | 260 | 410
20 11 11 6 3EJES
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MINISTERIO DE TRANSPORTE Y OBRAS PUBLICAS
SUBSECRETARIA DE TRANSPORTE TERRESTRE Y FERROVIARIO
UNIDAD DE PESOS Y DIMENSIONES

.. PESOS LONGITUDES MAXIMAS
DISTRIBUCION MAXIMA MAXIMOS PERMITIDAS (m)

TPO DE CARGA POR EJE DESCRIPCION PERMITIDOS

(t) LARGO ANCHO ALTO

90 CAMION
HHZ zn;;;s;gmgggg 48 | 1850 | 260 | 410

2EJES

0o CAMION
3R3 00
355 | o ﬁﬁJszz Z Hgi‘:;‘?;i‘..%‘iﬁﬁéég ® | 1850 | 260 | 410

JEJES

1 t= 1000 kg

De igual manera el MTOP informa que se otorgar&estificado de Operacion

Especial por Dimensiones,a los vehiculos de carga pesada que excedan las

siguientes dimensiones:

Camion con 2 ejes
|Cami()n con 3y 4 ejes 12,20m

Combinaciones de tracto-camion y semi-remolque y de camion remolque|  18,50m
independientemente del nimero de ejes y de su distribucion.

|Remo|que (Carroceria) 10,00m
[Remolque balanceado (Carroceria) 10,00m
Semi-Remolque (Carroceria) 13,00m

En caso de sobrepasar la carga permitida de 4&tass por cada vehiculo se tendra
gue tramitar adicionalmente el Certificaelspecial por Carga el cual tendra la

duracion de (8) dias o en su caso (1) solo viaje.
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Costo por Certificado Especial (Carga o Dimensiones):

US $ 100,00

Duracion Certificado Especial por Dimensiones:

30 dias

Duracion Certificado Especial por exceso de carga:

8 dias o 1 viaje

Las ciudades en donde se pueden realizar los &gsun las siguientes:

Edificio del MTOP, avenida Orellana vy

Subsecretaria MTOP, Andrés de Vera -
via a Manta.

Teléfono: (06) 2986588

Quito Juan Ledn Mera, piso 14, Portoviejo
Teléfono: (02) 227-455 Teléfonos: (05) 2930535
Subsecretaria MTOP, Ministerio  del Edificio del Correo, Juan Montalvo vy

e i Litoral, avenida Francisco de Orellana, Bolivar

aya i achalz
uayaquil | piso 7. Machala | . \sfono: (07) 2930526 Ext. 105

Teléfono: (04) 2684 481 Ext. 2718
Edificio del CENAF, puente Rumichaca Subsecretaria MTOP,

Tulcan (frontera norte). Cuenca

Teléfono: (07) 2889 427 (Proximamente)

Los pesos y dimensiones normados deberan respstyge el tipo de vehiculo; las

empresas que generan carga no pueden obligarnaptidista a excederse en los

pesos y dimensiones permitidas.
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ANEXO N° 2

LEY DE TRANSITO

SISTEMA DE EVALUACION PERMANENTE DE CONDUCTORES

El Sistema de Evaluacion Permanente de Conduc{®@E®C), consiste en la
asignacion de un puntaje a cada conductor y eludaest de puntos en funcién de

las infracciones cometidas.

Se le otorgaran veinte (20) puntos a cada conduClada descuento parcial de
puntos queda sin efecto a los dos (2) afios deuafiztsiempre que el conductor,

durante ese lapso, no haya alcanzado los cera(@®@s

Cuando se alcancen los cero (0) puntos, el castgé la inhabilitacion para

conducir que podra extenderse desde los sesentdif@@bhasta los cinco (5) afos.

Ademas, en ese lapso, tendra que cumplir y apnaaurso de educacion vial y
prevencion de accidentes de transito. Llegar ao"@mto" determinara menos

tiempo de validez del registro de conductor, adialtde renovarlo.

Los buenos conductores recibiran premios y bormifices en los tramites

relacionados al manejo.

CANTIDAD DE PUNTOS QUE SE DESCUENTAN EN FUNCION DE LAS
INFRACCIONES

2 (dos) puntos:

« Circular sin el cinturén de seguridad.

« No acatar las indicaciones de la autoridad.

+ Circular sin el casco protector. (motos)
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4 (cuatro) puntos

« Circular con licencia vencida.

« No cumplir con las condiciones de la licencia (dgoanteojos o lentes de
contacto).

« Conducir con licencia de categoria distinta a laespondiente.

« Conducir con menores sin el dispositivo de retenciénfantil
correspondiente.

« Girar en lugar prohibido (hacia una transversafagma no reglamentaria o
giro en U en una misma arteria).

« Circular marcha atras en forma indebida.

«  Obstruccién de via.

« No ceder el paso a bomberos, ambulancias, polecgedricios publicos o de
urgencia.

+ No dar prioridad de paso a los peatones.

5 (cinco) puntos

« Circular con cualquier elemento que permita evbdircontroles de transito
y/o velocidad.

« Conducir utilizando celular, mp3 o auriculares.

+ Circular en sentido contrario.

+ No respetar la prioridad de paso de una bocacdtieup indicador de
"PARE".

+ Interrumpir el paso de filas escolares.

« Circular por calles a mas de 10 km. y hasta 20deria velocidad permitida
y, en avenidas, a mas de 20 km. y hasta 40 kmxegse de la velocidad
permitida.

« Cruzar barreras férreas bajas (contravencion).

+ Violacion de luz roja identificada (contravencion).
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10 (diez) puntos

« Negativa al control de alcoholemia, estupefacientesas sustancias.

« Circular por las calles a mas de 20 km. de la vedot permitida y, en
avenidas, a mas de 40 km. en exceso de la velopgtattida.

+ Conducir en estado de ebriedad o bajo los efeet@suipefacientes.

« No cumplir las obligaciones legales a cargo, ero @es participar en un

accidente de transito.

20 (veinte) puntos

« Participar, disputar u organizar, competenciasalecidad o destreza en la

via publica (picadas).

Los conductores podran recuperar parcialmente dtr@upuntos realizando un
curso especializado en educacion vial, con temasdelechos humanos y

sSOcorrismo.

EN CASO DE LLEGAR A "CERO PUNTOS"
1. Por primera vez

Se lo inhabilitara por 60 (sesenta) dias, o pogtargoor realizar un curso de

educacion vial.
2. Por segunda vez

Se lo inhabilitara por 180 (ciento ochenta) diasiebera realizar el curso de

educacion vial.
3. Por tercera vez

Se lo inhabilitara por 2 (dos) afios, y ademas delvealizar el curso de

educacion vial.
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4. Por cuarta vez y sucesivas oportunidades

Se lo inhabilitara por 5 (cinco) afos, y ademasedelrealizar el curso de

educacion vial.

INSTITUCIONES DONDE SE PUEDEN REALIZAR LOS CURSOS

BENEFICIOS

Los conductores que no registren descuentos deogpuert los 2 (dos) afios
anteriores a la fecha de vencimiento de sus liesnal renovar las mismas,
guedaran eximidos de concurrir a las clases dala&dagion de normas de transito,
y seran bonificados con el 100% del valor de lda@&orrespondiente.

Las faltas que se detallan a continuacién entranavigencia al afio de la efectiva

implementacion del Sistema (SEPC):

« Cruce de bocacalles.
« Circulacion marcha atras.
« Obstruccion de vias.

+ Prioridad de paso a personas.

Al ano de la efectiva aplicacion del Sistema y foica vez, todos los conductores

recuperaran la totalidad de los puntos asignadd@geote):

1. Sien los 2 (dos) afios anteriores al vencimienttadiEencia, el conductor
que la renueva ha alcanzado los 0 (cero) puntogalldez maxima de la
licencia renovada se reducira a la correspondeesteedad.

2. Si por segunda vez el conductor alcanzo los O Jqawnatos antes de los 2
(dos) afios anteriores al vencimiento de la liceraiaenovarla, la validez
maxima se reducira a la mitad de la correspondesteedad.

3. Si en los dos (2) afios anteriores a la fecha dadifacion del tramite el
conductor alcanzo los cero (0) puntos tres (3) vecenas en el SEPC, la
validez maxima se reduce EN tres cuartos (3/4)adeofrespondiente a su

edad.
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ANEXO N° 3
INSTITUCION FINANCIERA “CFN”

La Institucion CFN (Corporacion Financiera Nacignafrece préstamos bancarios
desde el monto de 50.000 hasta 300.000 dolaresédé@occon un plazo en activo
fijo hasta 10 afios y capital detrabajo hasta 3,adifiguro se deberia tomar encuenta
esta oportunidad de acceder a crédito ya que extampe porque en algiin momento
la empresa de transporte de carga va a necestampra de méas vehiculos. Ademas
si la empresa pretendiera realizar un préstamoabiande un valor no muy elevado
como en el caso del costo del plan propuesto existes entidades que tiene

convenio con la CFN para proyectos de inversionutomenor capital.

TASAS DE INTERES CFN

Primer Piso GFN
Plzo fag) Mt 2y e e Ty
TasaEfctiva Seqmento Cororaiv B [ G76% | 875% | 90 | Of6h | G15% | O30 | O3 | O30% | O3 | O3
Tisa fefva Segmento Empresar Q0% | 928 | 028 | 046 | Odfh | 4% | 1000% | 000% | 100 | 1000% | 1000
Tisa v Segment PYNES 7 [ 1050 | 1050 | 1066% | 1086 | 10860 | 1150 | 150 | 130 | 0% | 1Ak
TASAS PASIVAS
PLAZO TASA TASA
(dias) NOMINAL EFECTIVA
31-60 1,98% 2,00%
61-90 2,47% 2,50%
91-180 2,96% 3,00%
181-360 3,44% 3,50%
361y mas 4,00% 4,00%
Tasas para Reprogramaciones Segundo Piso |
Tasa Efectiva Anual
Plazo (afios) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Lista 1 490% | 550% [ 550% [ 6,00% | 6,00% | 6,00% | 6,00% | 6,00% | 6,00% [ 6,00%
Lista 2 490% | 550% [ 550% [ 6,00% | 6,00% | 6,00% | 6,00% | 6,00% | 6,00% [ 6,00%
Lista 3 490% | 550% [ 550% [ 6,00% | 6,00% | 6,00% | 6,00% | 6,00% | 6,00% [ 6,00%
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Reprogramaciones Capital de
Trabajo

Plazo (anhos) Tasa Efectiva Anual

1a3 11,83%

TASAS REFERENCIALES TASA
TPR Doélares 4,60%
TAR Délares 8,34%
Maxima Convencional 9,33%
Tasa Activa Efectiva Referencial Comercial Corporativo 8,34%
Tasa Efectiva Maxima Comercial Corporativo 9,33%
Tasa Activa Efectiva Referencial Comercial PYMES 11,83%
Tasa Efectiva Maxima Comercial PYMES 11,83%
Tasa Activa Efectiva Referencial Consumo 15,88%
Tasa Efectiva Maxima Consumo 16,30%
Tasa Activa Efectiva Referencial Consumo Minorista 15,88%
Tasa Efectiva Maxima Consumo Minorista 16,30%
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